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1 Einleitung 
1.1 Ausgangslage 
 
„The airlines that will perform best and emerge successful will be those that are 
most flexible and adaptable to chance.“ (Doganis 2006, S. 3) 
Der Luftverkehr ist durch internationale Verflechtungen und globale Operationen 
einem stetigen Wandel ausgesetzt. In den vergangenen 20 Jahren, vor allem 
getrieben durch die Liberalisierung und der Privatisierung vieler staatlicher 
Fluggesellschaften, eröffneten sich neue Wege und Chancen für diese Branche. 
Kurz darauf jedoch führte diese Entwicklung in eine schwerwiegende Krise. 
Durch externe Einflüsse wie terroristische Anschläge in Nordamerika, 
kriegerische Auseinandersetzungen im Nahen Osten,  die SARS-Epidemie im 
Fernen Osten und nicht zuletzt aufgrund steigender Ölpreise, rangen diverse 
Fluggesellschaften um ihre Existenz (vgl. Pompl 2007, S. 1ff.). Gleichzeitig traten 
neue Konkurrenten auf den Markt und nutzen diese schweren Zeiten um in  
der Luftfahrtbranche Fuß zu fassen. Das Zeitalter der Low-Cost-Carrier begann 
und stürzte die etablierten Fluggesellschaften in zusätzliche Konkurrenz- und 
Preiskämpfe, welche bis heute bestehen (vgl. Groß und Schröder 2005, S. 1.).  
In den letzten Jahren traten jedoch ebenfalls Marktsättigungen im Low-Cost-
Bereich ein (vgl. Dörnberg, Freyer und Sülberg 2013, S. 105), sodass nun nahezu 
alle Gesellschaften gezwungen sind, neue Strategien zu entwickeln um weitere 
Märkte zu erschließen. Folglich ist das Modell des Langstrecken-Low-Cost  
ein hochdiskutiertes Thema in der Luftfahrtbranche. Neben Großkonzernen  
wie die Lufthansa, welche plant mit der Tochtergesellschaft Eurowings 
transatlantische Flüge zu niedrigen Preisen anzubieten, streben erfolgreiche Low-
Cost-Carrier wie Ryanair ebenfalls eine Expansion auf den Langstreckenverkehr 
an (vgl. Scharrenbroch 2015, o.S.).   
Somit sei folgendes bewiesen: Stetiger Wandel setzt kontinuierliche Veränderung 
und strategische Neuorientierung voraus. 
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1.2 Zielsetzung und methodisches Vorgehen der Analyse 
 
Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist eine Analyse der Übertragbarkeit 
unterschiedlicher Kosteneinsparpotenziale des Geschäftsmodells der Low-Cost-
Carrier auf die Langstrecke. Dementsprechend erfolgt parallel eine Untersuchung 
der Leistungsfähigkeit des Low-Cost-Carriers gegenüber einem etablierten 
Network-Carrier auf internationalen Strecken. Basis dieser Analyse ist 
fachgebundene Literatur zum Luftverkehr sowie insbesondere Sekundär-
materialien bzw. durchgeführten Studien zu dieser Thematik. In Kapitel 2 erfolgt 
zunächst eine Einführung in die Entstehungsgeschichte der Low-Cost-Carrier, 
wobei die Deregulierung und Liberalisierung des Luftverkehrs in den USA und in 
Europa erläutert sowie Pioniere dieser Geschäftsmodelle vorgestellt werden. 
Weiterhin werden die Determinanten der erfolgreichen Entwicklung der Low-
Cost-Carrier beleuchtet und daraus erkennbare differenzierte Ausprägungen der 
Geschäftsmodelle dargestellt. In diesem Kontext wird ein Überblick über 
Markteintritte und -austritte auf internationaler Ebene angeführt. In Kapitel 3 folgt 
die Untersuchung des Geschäftsmodells durch die Zerlegung in einzelne 
Komponenten aus denen differenzierte Kosteneinsparpotenziale auf Kurz- und 
Mittelstrecken aufgezeigt werden. Diese Potenziale werden präzisiert und 
erläutert, um im Anschluss eine Basis für die Gegenüberstellung der 
Kostenreduzierung pro angebotenem Sitzkilometer
1
 im Vergleich zu etablierten 
Network-Carriern zu schaffen. Anschließend wird in Kapitel 4 ein Transfer dieser 
Einsparpotenziale auf den Langstreckenbetrieb durchgeführt, wobei Chancen und 
Risiken der Übertragbarkeit analysiert und erläutert werden. Entsprechend werden 
in Kapitel 5 die Transfer-Ergebnisse zusammengefasst sowie eine Betrachtung 
weiterer Eintrittsbarrieren in den internationalen Luftverkehr einbezogen, welche 
sich unabhängig der Merkmale ergeben, um möglichst alle Faktoren der 
Expansion mit ihren Chancen und Risiken zu berücksichtigen. Zum Abschluss der 
Arbeit erfolgt in Kapitel 6 schließlich eine Einschätzung hinsichtlich der 
Implementierung des Low-Cost-Geschäftsmodells auf Langstrecken, die sich aus 
den vorangegangenen Untersuchungsergebnissen ergibt.  
                                                          
1
 Die angebotenen Sitzkilometer bezeichnen die angebotene Passageleistung, welche durch 
Multiplikation der vorhandenen Sitze an Bord und der Transportdistanz berechnet wird. Sie dient 
als Kennzahl zur Berechnung des Sitzladefaktors, bei welchem die verkauften durch die 
angebotenen Sitzkilometer dividiert und mit 100 multipliziert werden (vgl. Mensen 2013, S. 
1184f.) 
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1.3 Begriffsabgrenzung 
1.3.1 Low-Cost-Carrier und Network-Carrier 
Der Begriff Low-Cost-Carrier umschreibt im Allgemeinen Fluggesellschaften,  
die ihre Flugtickets im Niedrigpreissegment anbieten, was sich durch 
verschiedene Kosteneinsparpotenziale in ihrem Geschäftsmodell realisieren lässt 
(vgl. Pompl 2007 S. 104). Der Ausdruck Low-Cost-Carrier ist nur ein Synonym 
für unterschiedliche Begriffe, die in der heutigen Fachliteratur des Luftverkehrs 
Verwendung finden. Andere Bezeichnungen wie No frills-, Low fare- oder 
Discount-airlines sowie entsprechend übersetzte Begrifflichkeiten wie 
Billigfluggesellschaften, werden häufig im selben Zusammenhang gebraucht  
(vgl. Schulz 2009, S. 87; Maurer 2006, S. 43). Als Network-Carrier hingegen 
werden etablierte Fluggesellschaften mit internationalem Charakter bezeichnet, 
die über komplexe Unternehmensstrukturen durch global übergreifende 
Streckennetze mit einem immensen und differenzierten Leistungsumfang  
am Boden sowie in der Luft verfügen. Im Gegensatz zu Low-Cost-Carriern, 
welche sich auf die Kernkompetenz ‚Transport von A nach B‘, ein schlankes 
Management als auch auf Punkt-zu-Punkt-Verbindungen
2
 im Kurz- und 
Mittelstreckenverkehr konzentrieren und alle anderen Geschäftsbereiche 
auslagern, betreiben Network-Carrier Hub-and-Spoke-Systeme
3
 auf inter-
nationalen Flughäfen mit großer Marktmacht in ihren Heimatmärkten. Während 
Low-Cost-Carrier vorwiegend Sekundärflughäfen in der Nähe von Metropolen 
bedienen und den geringen Passagierservice ausschließlich gegen Gebühren 
anbieten, profilieren sich Network-Carrier durch ein breites Angebotsspektrum für 
differenzierte Kundengruppen und sind Mitglieder strategischer Allianzen sowie 
anderer Kooperationen, um ihre Marktstellung kontinuierlich auszubauen. 
Weiterhin betreiben sie diverse Marketinginstrumente auf internationaler Ebene, 
wobei Low-Cost-Carrier ihre Marketingmaßnahmen auf ein Minimum 
beschränken um auch hier Kosten einzusparen (vgl. Pompl 2007, S. 101f.; Maurer 
2006, S. 47f.).   
                                                          
2
 Punkt-zu-Punktverbindungen bezeichnen Direktflüge zwischen zwei Flughäfen (vgl. Conrady, 
Fichert und Sterzenbach 2013, S. 200).  
 
3
 Hub-and-Spoke-Systeme werden über einen Haupt-Flughafen (Hub) in großen Ballungszentren 
betrieben, von welchem eine hohe Anzahl an Umsteigeverbindungen durch eine 
Drehkreuzfunktion zu anderen Flughäfen möglich ist (vgl. Conrady et al. 2013, S. 200). 
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1.3.2 Streckendistanzen und eingesetzte Flugzeugtypen 
 
Eine eindeutige Definition mit Kilometerangaben der verschiedenen 
Streckendistanzen im Luftverkehr ist aufgrund von Überschneidungen in 
vielfacher Luftverkehrsliteratur angesichts geografischer Unterscheidungen nicht 
möglich. Beispielsweise klassifiziert MENSEN (vgl. 2013, S. 15) die 
verschiedenen Distanzen wie folgt: Kurzstrecken bis 1000 km, Mittelstrecken  
bis 3000 km und Langstrecken ab 3000 km. SCHULZ (vgl. 2009, S. 48) hingegen 
definiert Kurzstrecken bis 1500 km, Mittelstrecken bis 5000 km und Langstrecken 
ab 5000 km. Allerdings können verschiedene Streckenlängen mit 
unterschiedlichen Flugzeugtypen in Verbindung gebracht werden, da die jeweilige 
Bauweise und Kapazität differenzierten Reichweiten angepasst wird. 
Repräsentativ für Flugzeuge im Kurzstreckenbereich mit hohem Verkehrs-
aufkommen sind demnach die Typen B717 und B737 mit 90 bis circa 185 
Sitzplätzen (vgl. Pompl 2007, S. 181; Conrady et al. 2013, S. 141) des 
Flugzeugherstellers Boeing sowie die Typen A318, A319 und A320 mit 107 bis 
150 Sitzplätzen (vgl. Maurer 2006, S. 177; Mensen 2013, S. 87f.) der Airbus 
Industrie, die allesamt über Düsenantriebe verfügen, wodurch höhere 
Geschwindigkeiten realisiert werden als beispielsweise bei Propellerturbinen  
(vgl. Schulz 2009, S. 48). Flugzeugtypen, welche auf der Kurzstrecke operieren 
sind pro Flug circa 90 Minuten in der Luft und weisen im Durchschnitt acht 
Flugstunden durch mehrere Flüge pro Tag auf. Aufgrund dessen wird der Fokus 
bei der Herstellung auf geringeren Treibstoffverbrauch im Steigflug gelegt und 
während des laufenden Geschäftes eine Verkürzung der Verweilzeit am Boden 
(Turnaround) angestrebt. Als Mittelstreckenflugzeuge werden vorwiegend die 
Typen B757 und B767 sowie A320 und A321 mit einer charakteristischen 
Sitzplatzkapazität von 150 bis 380 genutzt. Mittelstreckenflugzeuge werden 
überwiegend für den Kontinentalverkehr eingesetzt, bei dem die Flugzeit zwei bis 
vier Stunden beträgt (vgl. Maurer 2006, S. 177). Langstreckenflugzeuge bedienen 
den Interkontinentalverkehr, beispielsweise „[…] von Europa nach Amerika, 
Asien/Pazifik und Afrika (außer Nordafrika).“ (Maurer 2006, S. 178)  
Typische Langstreckenflugzeuge sind die Modelle B747, B767 und B777 sowie 
A330 und A340, welche eine ungefähre Sitzplatzkapazität von 400 aufweisen.  
Bei Langstreckenflugzeugen wird außerdem aufgrund der hohen Distanzen das 
5 
 
Hauptaugenmerk auf geringen Treibstoffverbrauch und effektive Aerodynamik 
gelegt (vgl. Schulz 2009, S. 48; Maurer 2006, S. 178f.). Ergänzend ist zu 
beachten, dass verschiedene Flugzeugtypen aufgrund von Kapazität und 
Reichweite modifiziert und dem zukünftigen Einsatz entsprechend angepasst 
werden können. Somit sind beispielsweise unterschiedliche Kapazitäten durch 
dichtere Sitzbestuhlung aufgrund von weniger Klassen je nach Flugzeugtyp 
möglich (vgl. Mensen 2013, S. 91; Schulz 2009, S. 48). 
2 Historische Entwicklung der Low-Cost-Carrier 
 
Das Aufkommen  von verschiedenen Low-Cost-Geschäftsmodellen kam durch 
internationale Strukturveränderungen im Luftverkehr zustande, die sich durch die 
Deregulierung in den USA bzw. die Liberalisierung in Europa entwickelten.  
Im Folgenden sollen die verschiedenen Ursachen und Prozesse aufgezeigt werden, 
welche den rapiden Anstieg von verschiedenen Airline-Gründungen und  
-Konkursen im Low-Cost-Bereich in den letzten Jahren verursacht haben. 
Demnach werden unterschiedliche Beispiele von Fluggesellschaften angeführt, 
die das Zeitalter der Low-Cost-Airline revolutioniert haben sowie die 
Entwicklung der Luftfahrt als ein komplexes System, das durch verschiedene 
Einflüsse veränderte wurde. 
2.1 Deregulierung & Liberalisierung des zivilen Luftverkehrs 
 
Der Luftverkehr hatte nach Jahrzehnten anhaltenden Fortschritts während den 
Siebzigerjahren aufgrund vielfacher Innovationen in der Technik einen Zustand 
erreicht, der die durch strikte Regulierungen gekennzeichnete Branche zu einem 
Wandel zwang. Auf der Angebotsseite und auf der Nachfrageseite entwickelten 
sich enorme Kapazitäten in Form von effizienten Fluggesellschaften sowie 
einkommensstarken Konsumenten, die einen ertragreichen und verlässlichen 
Luftverkehr gewährleisten konnten, der auch ohne strikten Ordnungsrahmen in 
Form von Regulierungen des Staates eine angemessene Sekurität versprach. 
Vielmehr verhinderten die umfangreichen Richtlinien, Verordnungen und 
Tarifbindungen den Luftverkehr daran, effizient und wirtschaftlich im Rahmen 
seiner Möglichkeiten zu agieren und am zeitgemäßen freien Wettbewerb des 
Marktgefüges teilzunehmen (vgl. Pompl 2007, S. 395). Die Eingriffe des Staates 
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zeichneten sich durch die Verteidigung und Subventionierung staatlicher sowie 
unwirtschaftlicher Fluggesellschaften aus. Sie bildeten gleichzeitig auch 
Markteintrittsbarrieren für neugegründete und effektivere Fluggesellschaften. 
Außerdem  existierten aufgrund der Regulierungen unattraktive Streckenangebote 
sowie hochpreisige Flugtickets für die Konsumenten (vgl. Maurer 2006, S. 13) 
durch das Tarifsystem der IATA
4
, deren Grundzüge noch aus der Nachkriegszeit 
stammten. Durch fortschreitende Marktveränderungen, Verordnungen und die 
weltweit starkwachsende Zahl neuer Fluggesellschaften, die nicht der IATA 
angehörten, verlor dieses Tarifsystem zunehmend an Bedeutung. Darüber hinaus 
wuchs der Wettbewerb infolgedessen auf verschiedenen Strecken enorm an, 
sodass etablierte Fluggesellschaften gezwungen waren ihre Flugtickets auf dem 
Graumarkt zu günstigeren Tarifen anzubieten, um ihre Kapazitäten auslasten zu 
können (vgl. Pompl 2007, S. 395f.). Eine Erhöhung der Produktivität wurde 
demzufolge durch die Regulierungen verhindert,  wodurch die Anforderungen an 
den ordnungspolitischen Rahmen wuchsen, den Luftverkehr in die freie 
Marktwirtschaft eintreten zu lassen, um mit seinem nicht ausgeschöpften 
Potenzial einen effizienten und produktionsstarken Wirtschaftszweig auf 
internationaler Ebene zu entwickeln.  
Die Deregulierung in den USA, welche durch den Airline Deregulation Act of 
1978 eingeleitet wurde, legte den Grundstein für die wesentlichen Veränderungen 
in der darauffolgenden Entwicklung des Luftverkehrs. Somit wurde eine Lenkung  
zu marktfähigen Preisen ermöglicht sowie der Zugang von Fluggesellschaften zu 
neuen Strecken und demnach zu fremden Märkten dereguliert (vgl. Maurer 2006, 
S. 12f.). Dies hatte zur Folge, dass dieser Strukturwandel bereits im selben Jahr zu 
einem hohen Konkurrenzaufkommen führte, was einen bisher unbekannten 
Preisdruck am Markt und starker Nachfrage auf der Konsumentenseite bedeutete. 
Durch den starken Wettbewerb und immensen Preisverfall, der Anfang der 
Achtzigerjahre viele Fluggesellschaften zu Kostensenkungsverfahren zwang, 
entstanden Unternehmensverbindungen in Form von Kooperationen, Fusionen 
und Allianzen, um dem enormen Wettbewerbsdruck standzuhalten.   
                                                          
4
 Die International Air Transport Association diente bis zur Deregulierung als Preis-Konditionen-
Kartell für den Linienverkehr und unterstütze nationale Fluggesellschaften bei Absprachen von 
Preisen  und Leistungen. Seit der Deregulierung zählen zu ihren Aufgaben internationale 
Lobbyarbeit, die Organisation von Tarifkonferenzen und der Forderungs-Verrechnung  von 
Fluggesellschaften (vgl. Kummer 2010, S. 101)  
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Darüber hinaus wurden Maßnahmen ergriffen, welche das Airline-Management in 
der heutigen Zeit auszeichnen, wie beispielsweise die Ausweitung von Computer-
Reservierungssystemen, Kundenbindungsprogrammen sowie die Schaffung von 
Yield-Management-Systemen
5
 (vgl. Maurer 2006, S. 14). 
Die Liberalisierung des Luftverkehrs in Europa begann in der zweiten Hälfte  
der Achtzigerjahre. Sie wurde stufenweise von 1988 bis 1993 mit verschiedenen 
‚Liberalisierungspaketen‘ vollzogen, wodurch die alleinige Präsenz der bilateralen 
Luftverkehrsabkommen in den Europäischen Staaten abgelöst wurde.   
Die Pakete beinhalten neben der Entlastung von Tarifbindungen ebenso die 
stufenweise Auflösung von Kapazitätsbegrenzungen und die Aufhebung von 
Streckenbeschränkungen in der Europäischen Gemeinschaft (vgl. Conrady et al. 
2013, S. 48f.). Die Möglichkeit der vollen Kabotage bzw. „[..] [des] 
Inlandsluftverkehr[s] durch Anbieter aus anderen EU-Staaten[,] ist [..] seit dem  
1. April 1997 uneingeschränkt zulässig“ (Conrady et al. 2013, S. 49), was einen 
weiteren großen Fortschritt hinsichtlich des Zugangs zu neuen Märkten bedeutete 
(vgl. Weimann 1998, S. 79). 
Durch diese Prozesse der Luftverkehrswirtschaft, welche sich in der zweiten 
Hälfte des 20. Jahrhunderts ereigneten und den somit freien Marktzugang  für 
neue innovative Konzepte in Bezug auf freie Preisbildung, neue 
Fluggesellschaften und das Streckenangebot ermöglichten, rückte die 
Entwicklung von neuartigen und wettbewerbsfähigen Geschäftsmodellen 
zunehmend in den Vordergrund.  
2.2 Erste Anfänge von Low-Cost-Carriern 
 
Das Low-Cost-Geschäftsmodell allerdings, wurde bereits vom Pionier Southwest 
Airlines, der ursprünglich 1967 als Regional-Carrier in den USA gegründet 
wurde, in den Siebzigerjahren stringent durchgesetzt.  Dieses Geschäftsmodell, 
welches sich durch Punkt-zu-Punkt-Verbindungen auf Kurzstrecken mit 
minimalem Bordservice und niedrigen Flugpreisen auszeichnete, konnte sich 
somit bereits vor 40 Jahren überraschend erfolgreich am Markt positionieren  
                                                          
5
 Das Yield-Management wird ebenfalls als Revenue Management bezeichnet, durch welches eine 
Preis- und Kapazitätssteuerung durch quantitative Methodik realisiert wird. Das verfolgte Ziel 
umfasst die optimale Verteilung der zukünftigen Nachfrage auf die preislich differenzierten 
Kapazitäten, sodass eine Umsatzmaximierung erreicht wird (vgl. Conrady et al. 2013, S. 364). 
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(vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 103f.). Dieses Erfolgsmodell führte in den darauf-
folgenden Jahren zur Gründung weiterer Low-Cost-Carrier wie beispielsweise 
Laker Airways (1977), Braniff (1979), Virgin Atlantic (1983) und People Express 
(1983) mit ähnlichen Geschäftsmodellen (vgl. Maurer 2006, S. 43). Freddy Laker, 
der Gründer der britischen Fluggesellschaft Laker Airways, gilt als Wegbereiter 
des Low-Cost-Konzeptes auf Langstrecken. Der Flugbetrieb wurde 1977 
zwischen London und New York mit dem Sky Train aufgenommen, musste 
allerdings nach einer kurzen erfolgreichen Periode 1982 wieder eingestellt 
werden. Gründe waren in- und externe Einflüsse, wie beispielsweise die 
Rezession Anfang der Achtzigerjahre, der extreme Konkurrenzdruck durch andere 
Airlines, überhastete Expansionspläne sowie Zahlungsunfähigkeit und eine 
Unfallreihe des Flugzeugtyps DC-10, den Laker für den Betrieb einsetzte  
(vgl. Gumbel 2006, o.S.; Somerville 2010, S. 120). Ebenso die Airline People 
Express, welche Anfang der Achtzigerjahre sehr erfolgreich mit Langstrecken-
flügen von Newark nach New York operierte, war gezwungen 1986 aus dem 
Markt auszusteigen. Die Ursachen waren auf verschiedene Managementfehler 
zurückzuführen, wie fehlende Marktforschung in Bezug auf die Rentabilitäts-
Analyse von neuen Strecken sowie die Übernahme von Frontier Airlines, was zu 
einer Veränderung des Streckennetzes als auch zu einer Reduzierung des 
Serviceangebots und damit zur Abwanderung ihres Kundenstamms führte  
(vgl. Nersesian 2000, S. 70f.). Eine der wenigen Airlines, die sich erfolgreich am 
Markt profilieren konnte, war Virgin Atlantic. Dieser Erfolg resultierte allerdings 
nicht aus der effizienten Betreibung des Low-Cost-Geschäftsmodells, sondern aus 
der Umwandlung zu einer Qualitäts-Airline in der zweiten Hälfte der 
Achtzigerjahre (vgl. Conrady et al. 2013, S. 234). 
Viele Fluggesellschaften scheiterten in der Vergangenheit mit dem Versuch das 
Low-Cost-Geschäftsmodell auf Langstrecken zu übertragen. Das erfolgreiche 
Operieren auf Kurz- und Mittelstrecken allerdings, wird von vielen Beispielen in 
der heutigen Zeit durch starke Marktstellungen und klare Profilierung bewiesen. 
Ryanair beispielsweise, der größte Low-Cost-Carrier in Europa, verfügt 2015 über 
einen Low-Cost-Marktanteil von 24% und entwickelt sein Streckennetz 
permanent weiter. Mit easyJet, dem zweitgrößten Low-Cost-Carrier, beherrschen 
diese aktuell nahezu 50% des europäischen Low-Cost-Marktes, dessen Anteil am 
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gesamten europäischen Luftverkehr weiter von 27% (2014) auf 28% (2015) 
ansteigt (vgl. DLR 2015, S. 7f.).  
2.3 Einschlägige Determinanten der Entwicklung des Low-Cost- 
      Sektors 
 
Die treibenden Faktoren, welche letztendlich ein immenses Wachstum der Low-
Cost-Branche ermöglichten, werden nach GROSS & SCHRÖDER (vgl. 2005,  
S. 6f.) anhand drei einschlägiger Determinanten beschrieben. So wird die eben 
beschriebene Liberalisierung des europäischen Luftverkehrs als erste 
Determinante hervorgehoben, da sie überhaupt den Eintritt von Low-Cost-
Carriern in der Luftfahrtbranche ermöglichte. So war der Liberalisierungsprozess 
die erste Etappe, mit welcher der Grundstein für die Low-Cost-Carrier gelegt 
wurde und die Markteintrittsbarrieren durch diesen Strukturwandel rasant 
abgebaut werden konnten (vgl. Schulz 2009, S. 88). 
Die zweite Determinante für den Fortschritt des Low-Cost-Modells wird anhand  
der stockenden Wirtschaftslage kurz nach der Jahrtausendwende beschrieben,  
die sich durch konjunkturelle Schwankungen der Nachfrage aufgrund externer 
Faktoren ereignete. Die SARS-Epidemie, der Terrorangriff am 11. September in 
den USA und die daraus entstandene Kriegssituation in den arabischen Ländern 
führten zu starken Nachfrageeinbrüchen bei etablierten Airlines im 
Personenluftverkehr (vgl. Conrady et al. 2013, S. 128f.). So hatten diese plötzlich 
mit Überkapazitäten und entsprechenden Umsatzeinbußen zu kämpfen. Durch die 
komplexen und teilweise ineffizienten Kostenstrukturen der Network-Carrier, 
wurde der Genesungsprozess während dieser Zeit zusätzlich erschwert  
(vgl. Groß und Schröder 2005, S. 7). Dies führte zu weiterem Wachstum der Low-
Cost-Carrier während der Rezession im Markt, das zusätzlich durch niedrige 
Kaufpreise und günstige Leasingkonditionen für Flugzeuge in dieser Periode 
erleichtert wurde (vgl. Schulz 2009, S. 88f.). 
Die dritte und letzte Determinante wird anhand der Erschließung neuer 
Kundensegmente dargestellt. Durch die zunehmende Bereitschaft der 
Konsumenten, ihre gewohnten Präferenzen für traditionelle Verkehrsmittel 
aufgrund der niedrigen Flugpreise zu ändern, waren die Low-Cost-Carrier in der 
Lage die Nachfrageeinbrüche in der gesamten Luftfahrbranche ohne größere 
10 
 
Einbußen zu umgehen und sich darüber hinaus einen beachtlichen Kundenstamm 
aufzubauen. Damit wurde das Passagiervolumen im gesamten Luftverkehr 
erheblich ausgeweitet (vgl. Conrady et al. 2013, S. 235).  
2.4 Differenzierte Typen von Low-Cost Carriern 
 
Aufgrund der erläuterten Determinanten und dem immensen Erfolg des 
Geschäftsmodells entstand eine Vielzahl von Low-Cost-Carriern Anfang des  
20. Jahrhunderts, welche sich allerdings unterschiedlich entwickelten. In Europa 
haben sich nach MAURER (vgl. 2006, S. 43) drei verschiedene Typen von Low-
Cost-Carriern herausgebildet, bei denen unterschiedliche Vorteile und Nachteile 
aufgrund ihrer individuellen Entwicklung festgestellt werden können. Der erste 
Typ beschreibt die Gegenmaßnahmen der Network- und Touristik-Carrier, welche 
Tochterunternehmen gründeten, um den neu im Markt eingetretenen Low-Cost-
Carriern mit folgender Strategie entgegenzuwirken:  
 „ […]‘If you can’t beat them, join them.‘“ (Shaw 2004, S. 98)  
Repräsentativ für dieses Muster ist das von Eurowings gegründete Unternehmen 
Germanwings, an dem die Lufthansa ebenfalls beteiligt war. Weiterhin ist die 
Fluggesellschaft Buzz des Unternehmen KLM sowie GO durch British Airways 
zu nennen (vgl. Maurer 2006, S. 43). In den USA setzten die Gegenmaßnahmen 
aufgrund der Deregulierung bereits früher ein, sodass Shuttle-by-United durch 
United und Metroair durch USAirways hier als Beispiele angeführt werden  
(vgl. Shaw 2004, S. 98). Die Tochterunternehmen von etablierten und 
erfolgreichen Carriern profitieren einerseits von dem leichten Zugang zu bereits 
vorhandenen Ressourcen und dem positiven Image der Muttermarke, andererseits 
wird allerdings bei ihnen ein gewisser Mindeststandard erwartet, der jedoch zu 
einem erhöhten Kostendruck führt. Darüber hinaus existiert eine Abhängigkeit 
von der Muttermarke, welche die Unternehmen in ihrem Aktionsspielraum 
einschränken sowie die Gefahr von Kannibalisierungseffekten, die auch bei der 
Gründung von Tochtergesellschaften in anderen Branchen zu erkennen sind  
(vgl. Schulz 2009, S. 91; Shaw 2004, S. 99). 
Den zweiten Typ stellen bereits bestehende Fluggesellschaften dar, die sich nach 
dem vielversprechenden Erfolg des Low-Cost-Geschäftsmodells selber in Low-
Cost-Carrier transformiert haben. Die Fluggesellschaften AirBerlin und dba 
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(früher Deutsche BA) werden hier als Beispiele angeführt (vgl. Maurer 2006,  
S. 43) sowie die erfolgreichen irischen Fluggesellschaften Ryanair (vgl. Schulz 
2009, S. 91) und Aer Lingus (vgl. Bjelicic 2007, S. 14). Als Nachteil ist bei 
diesem Typus neben dem Aufwand der Umstrukturierung, eine eventuelle 
Abwanderung des Kundenstamms in Erwägung zu ziehen, welcher die Airline 
aufgrund ihres Services, der mit dem Low-Cost-Konzept nicht in gleicher Weise 
realisierbar ist, vorher präferierte. Vorteile ergeben sich aus gegebenenfalls 
bestehenden Allianzen oder Kooperationen, deren Ressourcen ebenfalls genutzt 
werden können. 
Den dritten Typ charakterisieren Fluggesellschaften, welche zielgerichtet mit 
einem Low-Cost-Geschäftsmodell gegründet wurden und in den Markt eintraten, 
wie beispielsweise die Fluggesellschaft easyJet in Großbritannien (vgl. Maurer 
2006, S. 43). Dieser Typ profitiert in entgegengesetzter Weise des Typs 1 von der 
Unabhängigkeit anderer Fluggesellschaften, sodass Sie frei über ihre 
Handlungsspielräume verfügen können und nicht gezwungen sind Traditionen 
weiterzutragen (vgl. Shaw 2004, S. 98). Schwierigkeiten stellen allerdings die 
eingeschränkten Ressourcen und schwache finanzielle Mittel dar sowie die 
schwere Profilierung am Markt und die Gewinnung neuer Kunden ohne jegliche 
Beziehungen zu anderen Fluggesellschaften in Form von Kooperationen oder 
Ähnlichem (vgl. Schulz 2009, S. 91). 
2.5 Überblick der Markteintritte und -austritte weltweit 
 
Die vorangegangenen Kapitel beschäftigten sich mit der Entstehung einer 
Vielzahl von Low-Cost-Carriern in den Pioniermärkten USA und Europa.  
In anderen Regionen der Welt folgten allerdings im Zeitablauf ebenfalls 
Nachahmer dieses Modells. Eine Gegenüberstellung der jeweiligen 
Gründungswellen der Low-Cost-Carrier in den letzten 50 Jahren stellt  
Abbildung 1 dar, basierend auf den Daten der ICAO
6
.  
                                                          
6
 Die International Civil Aviation Organization wurde 1944 gegründet und fungiert als 
Sonderorganisation. Sie befasst sich mit der Normierung von Luftverkehrsrechten, Koordination 
von technischen Regelungen und berät Staaten bei bilateralen Luftverkehrsabkommen  
(vgl. Kummer 2010, S. 99)   
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Abbildung 1: Markteintritte von Low-Cost-Carriern weltweit (in Anlehnung an ICAO 2014) 
Die Abszissenachse wurde aufgrund der langen Zeitperiode von 50 Jahren in 
Fünfjahresschritten zusammengefasst, wobei die Koordinatenachse die Anzahl der 
Gründungen in den jeweiligen Regionen darstellt. Die Grafik zeigt einen 
immensen Anstieg der Gründungszahlen in Nordamerika nach der Deregulierung. 
Der Gründungsboom in Europa setzte schließlich erst Ende der Neunzigerjahre 
ein, wobei die Gründungszahlen aus Nordamerika sogar noch übertroffen werden. 
Die dritte Welle von Neugründungen fand daraufhin in Asien statt (vgl. Schulz 
2009, S. 88). Südamerika, der Mittlere Osten sowie Afrika entdeckten in dem 
letzten Jahrzehnt ebenso die lukrativen Chancen des Low-Cost-Marktes, sodass 
hier ebenfalls ein Trend zu diesem Segment stattfand. 
Ungeachtet dessen wie viele Neugründungen in diesem Marktsegment entstanden, 
zeigte sich bereits nach wenigen Jahren, welche Airlines mit ihrem persönlichen 
Geschäftsmodell langfristig am Markt bestehen konnten. So wurden bereits 
wenige Jahre nach diesen Gründungsphasen eine hohe Anzahl an Marktaustritten 
bzw. Konkursen verschiedener Airlines verzeichnet (Pompl 2007, S. 107). 
Abbildung 2 gibt einen Überblick der weltweiten Markteintritte und -austritte von 
Low-Cost-Carriern. 
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Abbildung 2: Gründungen und Marktaustritte weltweit (in Anlehnung am ICAO 2014) 
Wie bei jedem Produkt im Markt zeigt sich ebenfalls im Low-Cost-Sektor ein 
bestimmter Lebenszyklus mit dem auch erfolgreiche Airlines aus Europa und 
Nordamerika aufgrund einsetzender Marktsättigung zu kämpfen haben  
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 234). Verschiedene Regionen weltweit, bei welchen 
der Trend des Low-Cost-Geschäftsmodells später einsetzte, befinden sich 
dementsprechend noch in einer frühen Phase des Lebenszyklus (vgl. Dörnberg  
et al. 2013, S. 105), sodass eine Marktbereinigung noch nicht in diesem Umfang 
stattgefunden hat. Bereits 2006 beschreibt MAURER (2006, S. 51) aufgrund 
verschiedener Studien von Beratungsagenturen sowie anderen Publikationen eine 
„Konsolidierung im europäischen Low-cost-Segment, bei der langfristig 
wahrscheinlich drei große Low cost carrier überleben werden.“ Diese 
Konsolidierung ist in Nordamerika bereits an der Anzahl der Marktaustritte in 
Relation zu den Gründungen zu erkennen, sodass hier einzig und allein  
12 Fluggesellschaften von zuvor 46 auf dem Markt vertreten sind und somit bis 
zum Jahr 2014 circa 73% der Unternehmen den Low-Cost-Betrieb eingestellt 
haben. In Europa hat dieser Prozess ebenfalls eingesetzt, sodass zum gleichen 
Zeitpunkt bereits 50 Marktaustritte von insgesamt 84 Fluggesellschaften notiert 
werden konnten, was einem Wert von 60% entspricht. Die sich abschwächenden 
Lebenszyklen der Low-Cost-Carrier bewirken eine Entwicklung in verschiedenen 
Märkten, die jeweiligen Geschäftsmodelle umzustellen bzw. zu erweitern. 
Beispiele für Fluggesellschaften in Europa, welche verschiedene Langstrecken im 
0
10
20
30
40
50
60
70
80
90
Gründungen
Marktaustritte
14 
 
Low-Cost-Segment bereits anbieten, sind WOW air und Norwegian Air Shuttle 
(vgl. Spaeth 2014, o.S.). Andere Carrier, wie beispielsweise Ryanair, planen 
zurzeit diese Erweiterung in ihr Angebotsportfolio zu übernehmen  
(vgl. Scharrenbroch 2015, o.S.).  
Bevor allerdings die Potenziale der Übertragung des Geschäftsmodells auf die 
Langstrecke untersucht werden, soll im Folgenden das ursprüngliche Low-Cost-
Konzept erläutert sowie dessen Kosteneinsparpotenziale dargelegt werden.  
3 Analyse der Merkmale von Low-Cost-Geschäftsmodellen 
 
Gleichermaßen wie die differenzierte Art der Entstehung von Low-Cost-Carriern, 
grenzen sich auch die verschiedenen Geschäftsmodelle dieser Fluggesellschaften 
voneinander ab und verfügen über unterschiedliche Kernelemente (vgl. Pompl 
2007, S. 107). CONRADY et al. (vgl. 2013, S. 240f.) beispielsweise differenziert 
Ryanair im Gegensatz zu anderen Low-Cost-Carriern bereits als einen Lowest-
Cost-Carrier aufgrund der provokanten Kostensenkungsmaßnahmen, welche 
Stückkostenvorteile von 60% im Vergleich zu etablierten Network-Carriern 
realisieren können. Trotz der verschiedenen Geschäftsmodelle mit 
unterschiedlichen Schwerpunkten, setzt sich dieses Kapitel mit den 
Hauptmerkmalen und deren Kostensenkungspotenzialen auseinander, die den 
Low-Cost-Sektor auszeichnen. Diesbezüglich stellt Abbildung 3 die jeweiligen 
Merkmale des Geschäftsmodells vor, welche sich aus dem ‚Aktionsraum & 
Streckennetz‘, der ‚Flugzeugflotte‘, dem ‚Marketing‘, den genutzten ‚Flughäfen, 
den ‚Zielgruppen‘ und der ‚Unternehmensführung & Administration‘ 
zusammensetzten. Alle Merkmale stehen im engen Zusammenhang und 
gewährleisten bzw. intensivieren durch ihre Kombination die immensen 
Kosteneinsparungen und Zusatzerlöse, welche durch dieses Geschäftsmodell 
erreicht werden (vgl. Groß und Schröder 2005, S. 46). Verschiedene Merkmale 
greifen somit ineinander, sodass durch die Kombination dieser Bestandteile eine 
exakte Abgrenzung nicht in jedem Bereich möglich ist. Trotz dieser verflochtenen 
Strukturen sollen die einzelnen Merkmale im Folgenden aufgeschlüsselt und 
möglichst gesondert beschrieben werden.  
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Abbildung 3: Merkmale des Low-Cost-Geschäftsmodells 
3.1 Aktionsraum & Streckennetz 
 
Das Streckennetz der meisten Low-Cost-Carrier zeichnet sich durch Punkt-zu-
Punkt-Verbindungen auf Kurz- und Mittelstrecken im inländischen und 
kontinentalen Raum aus, welche eine hohe Nachfrage generieren (vgl. Conrady  
et al. 2013, S. 237). Außerdem werden Strecken bevorzugt, auf denen keine 
weiteren Low-Cost-Carrier operieren, mit denen Sie im Wettbewerb stehen 
könnten (vgl. Pompl 2007, S. 109). Der aktuelle Low-Cost-Monitor des DLR  
(vgl. 2015, S. 8) beispielweise informierte im Januar, dass ausschließlich 10% der 
beflogenen Strecken in Europa von mehr als einer Fluggesellschaft bedient 
werden.  Weiterhin differenzieren sich die meisten Low-Cost-Carrier von den 
sogenannten Hub-and-Spoke-Systemen der etablierten Linienfluggesellschaften 
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 238), welche dadurch zwar mehrere Strecken 
bedienen können (vgl. Schulz 2009, S. 61), jedoch ebenfalls Zubringerdienste von 
der gleichen oder von anderen Fluggesellschaften für Umsteigeverbindungen 
benötigen (vgl. Conrady et al. 2013, S. 228). Somit vermeiden Sie komplexe 
Kostenstrukturen und gehen der hohen Koordination und Vernetzung einer 
Vielzahl von verschiedenen Flügen bzw. Fluggesellschaften aus dem Weg  
(vgl. Maurer 2006, S.47). Daher sind verschiedene Abfertigungs- und 
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Kommunikationsprozesse bezüglich der Passagiere und deren Gepäck am 
Flughafen, die mit Umsteigeverbindungen einhergehen, ebenfalls nicht von Nöten 
(vgl. Shaw 2004, S. 94). Neben der Unabhängigkeit von Verzögerungen bzw. 
Verspätungen der Zubringerflüge auf den Flugbetrieb, besteht darüber hinaus 
aufgrund der aufkommensstarken Strecken, eine gewisse Garantie der 
Kapazitätsauslastung auch ohne ein Zubringernetzwerk. Weiterhin werden durch 
das Vermeiden von Anschlussverbindungen die Standzeiten der Flugzeuge 
minimiert (vgl. Schulz 2009, S. 93). Die Turnaround-Zeiten betragen bei vielen 
Low-Cost-Carriern weniger als 30 Minuten, sodass nicht nur die Airline von 
geringen Bodenzeiten profitiert, sondern ebenso die Passagiere von dem schnellen 
Boarding und Deboarding (vgl. Shaw 2004, S. 93). Im Gegensatz zu Network-
Carriern, welche auf ein Streckennetz mit vielen Destinationen abzielen, wird hier 
die Strategie der hohen Frequentierung verfolgt bzw. maximale Hin- und 
Rückflüge zwischen wenigen Destinationen werden am Tag angestrebt  
(vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 106). Die Strategie der hohen Frequentierung bzw. 
der hohen Utilization ist darauf zurückzuführen, dass bei dem Betrieb von 
Kurzstrecken die Kosten pro Sitzkilometer höher sind als bei Langstrecken  
„[…], da mit größeren Flugstrecken die Geschwindigkeit pro Blockstunde und die 
Produktivität [...] steigen sowie die Fixkosten sich auf eine größere Zahl von 
Outputeinheiten [..] verteilen.“ (Maurer 2006, S. 213) Demzufolge kompensieren 
Low-Cost-Carrier diesen Nachteil mit einer hohen Utilization und sind somit in 
der Lage die Fixkosten auf mehrere Flüge pro Tag zu verteilen (vgl. Doganis 
2006, S. 171). Darüber hinaus verfügen diese Fluggesellschaften über einen hohen 
Pünktlichkeitsfaktor, da verschiedene Routen nicht aneinander anknüpfen, 
wodurch nachträgliche Kosten, die aus Verspätungen resultieren, ebenfalls 
vermieden werden. Außerdem zielen Low-Cost-Carrier darauf ab, die jeweiligen 
Routen so zu strukturieren, dass eine Wiederkehr zum Heimatflughafen am Ende 
des Tages ermöglicht wird, um unnötige Beherbergungs- sowie Gehaltskosten für 
das Flugpersonal zu umgehen. Weiterhin haben Sie die Möglichkeit verschiedene 
Verbindungen ohne großen Kostenaufwand zu erproben und bei nicht 
ausreichender Rentabilität wieder aus dem Portfolio zu entfernen, wodurch hohe 
Marktforschungskosten für Rentabilitäts-Analysen von verschiedenen Strecken 
vermieden werden und trotz dessen eine gewisse Flexibilität auf 
Marktveränderungen gegeben ist (vgl. Schulz 2009, S. 92f.).  
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3.2 Flugzeugflotte 
 
Der Flottentyp von Low-Cost-Carriern ist überwiegend auf ein bestimmtes 
Flugzeugmodell beschränkt. Viele Low-Cost-Carrier bevorzugen Flotten 
bestehend aus Boeing 737-Modellen, die über eine Sitzplatzkapazität von 149 bei 
sehr dichter Bestuhlung verfügen (vgl. Cento 2009, S. 20)  sowie über eine junge 
Altersstruktur. Weitere erwähnenswerte Modelle sind von dem Hersteller Airbus, 
beispielsweise die Flugzeugfamilie des A320 mit den Typen A321 und A319, 
welche über eine ähnliche Bauweise verfügen (vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 106). 
Diese Flottenstandardisierung führt zu einer Minderung der Kosten unter anderem 
durch starke Rabattierungen aufgrund von Großbestellungen der gleichen Art an 
Ersatzteilen sowie durch langfristige Verträge mit den Zulieferern. Die homogene 
Flotte führt weiterhin zu geringeren Ausbildungskosten des Personals, da dieses 
lediglich für einen Flugzeugtyp geschult werden muss, wodurch darüber hinaus 
auch eine gewisse Flexibilität bei der Einsatzplanung ermöglicht wird (vgl. Groß 
und Schröder 2005, S. 47). Bereits bei der Anschaffung der Flugzeuge sind Low-
Cost-Carrier in der Lage einen immensen Kostenvorteil zu verzeichnen. Große 
Bestellmengen des gleichen Flugzeugstyps sind bei Produzenten häufig mit 
rabattierten Preisen verbunden. Ryanair erzielte 2005 aufgrund seiner profilierten 
Marktstellung und einer Großbestellung bei dem Hersteller Boeing einen Preis 
von 27 Millionen US-Dollar pro Fluggerät, wobei der eigentliche Marktpreis bei 
40 Millionen US-Dollar lag. Weitere Einsparungen werden ebenfalls über die 
Bestellung von Flugzeugen mit reduzierter Ausstattung erzielt, beispielsweise mit 
nicht verstellbaren Sitzen ohne die üblichen Vordertaschen für Sicherheits-
Informationen sowie Fenster im Passagierraum mit fehlenden Sichtblenden  
(vgl. Göttert und Schmidt 2005, S. 66ff.). Da die Flugzeuge nach der Anschaffung 
nur wenige Jahre im Flugbetrieb sind, haben Low-Cost-Carrier wie Ryanair oder 
easyJet darüber hinaus später die Möglichkeit, junge Maschinen an andere 
Fluggesellschaften zu einem hohen Preis weiterzuverkaufen. Manche Carrier 
verfolgen zudem eine Sale-and-lease-back-Strategie, die trotz des Einsatzes neuer 
Modelle die Kapitalbindung deutlich verringert. Dagegen greifen Start-up 
Unternehmen, welche noch über keine ausreichenden finanziellen Mittel für neue 
Maschinen verfügen, auf das Flugzeugleasing oder auf günstige gebrauchte 
Flugzeuge von anderen Fluggesellschaften zurück, welche aufgrund von 
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Konkursen nicht mehr am Markt operieren  (vgl. Trubbach, 2013, S. 4). Einen 
Nachteil der homogenen Flotte stellt allerdings eine große Abhängigkeit vom 
entsprechenden Hersteller dar (vgl. Schulz 2009, S. 92). Somit ist die 
Flottenstandardisierung zwar mit hohen Kostenvorteilen verbunden, andererseits 
verringern sie jedoch die Flexibilität bzw. die schnelle Reaktionen auf 
Marktveränderungen (vgl. Conrady et al. 2013, S. 238).  
3.3. Marketing 
 
Das Marketing der Low-Cost-Carrier als Dienstleister setzt sich aus den folgenden 
fünf Instrumenten zusammen: Produkt- und Servicepolitik, Preispolitik, 
Distributionspolitik, Kommunikationspolitik sowie Personalpolitik. Bei jedem 
Instrument, wird auf verschiedenste Art versucht Kosten einzusparen, um die 
niedrigen Ticketpreise für die Kunden zu ermöglichen sowie Zusatzerlöse durch 
weitere Maßnahmen zu erzielen.  
3.3.1 Produkt- und Servicepolitik 
 
Das Produkt- und Serviceangebot ist bei den meisten Low-Cost-Carriern auf ein 
minimales Niveau beschränkt. Das sogenannte no-frills-System hat sich in diesem 
Konzept dominant durchgesetzt und wird radikal von den verschiedensten 
Fluggesellschaften betrieben um die Verluste, welche Sie mit den niedrigen 
Ticketpreisen verzeichnen, durch Zusatzerlöse zu kompensieren. Somit werden 
unterschiedliche Services an Bord, wie Speisen, Getränke, Sitzplatzreservierungen 
sowie minimales Entertainment nur sehr eingeschränkt und ausschließlich gegen 
eine zusätzliche Gebühr angeboten (vgl. Conrady et al. 2013, S. 239). Dies hat 
nicht allein Zusatzerlöse zur Folge, sondern ist ebenfalls mit Einsparungen der 
Bodenzeit zu verbinden. Folglich wird diese durch das sonst nötige Aufladen von 
Bordverpflegung sowie der Sitzplatzausgabe für jeden einzelnen Fluggast 
verkürzt (vgl. Pompl 2007, S. 109). Weiterhin sind aufzugebene Gepäckstücke der 
Passagiere oft nicht im Preis enthalten und müssen gesondert gezahlt werden (vgl. 
Dörnberg et al. 2013, S. 107). Ein besonderes Produktmerkmal bei Low-Cost-
Airlines ist die überaus enge Sitzbestuhlung, durch die eine maximale 
Raumausnutzung im jeweiligen Flugzeug realisiert werden kann. Durch diese 
hohe Sitzplatzdichte sinken demzufolge die Kosten pro Sitzplatz und somit der 
Preis pro Flugticket, welcher für den preissensiblen Kunden von höchster 
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Bedeutung ist (vgl. Schulz 2009, S. 94f.). Ein weiteres Merkmal der 
Produktpolitik ist das Ein-Klassen-System, mit dem diese Fluggesellschaften 
operieren um unnötige Strukturkosten sowie größere Sitzabstände einzusparen 
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 239). Darüber hinaus verfügen viele Maschinen über 
weniger Toiletten, was zusätzlichen Raum für weitere Sitzplätze schafft sowie 
eine Verringerung der Reinigungsarbeiten am Boden für das Crewpersonal 
ermöglicht (vgl. Groß und Schröder 2007, S. 37). Letztendlich führt der Einsatz 
von nicht verstellbaren Sitzen, nicht nur zur Verringerung der 
Anschaffungskosten, sondern ebenfalls zu einer höheren Sitzdichte (vgl. Schulz 
2009, S. 95).  
3.3.2 Preispolitik 
 
In vielen literarischen Arbeiten werden Low-Cost-Carrier durch ihre 
Geschäftsmodelle differenziert. Die ausschlagebene Gemeinsamkeit der 
verschiedenen Arten schlägt sich jedoch in der Preispolitik dominant nieder.   
Wie bereits erwähnt, sind die Kostenstrukturen in jeder Hinsicht sehr einfach 
gehalten. Die Nutzung der verschiedenen Einsparpotenziale ermöglicht niedrige 
Ticketpreise, jedoch zu Lasten des Komforts und der Flexibilität der Kunden.  
So sind niedrigpreisige Tickets lediglich für einen ganz bestimmten One-Way-
Flug gültig und enthalten keine weiteren Leistungen, welche bei Network-
Carriern durchaus inkludiert sind. Zusatzerlöse zum Ticketpreis werden somit 
beispielsweise durch aufzugebene Gepäckstücke und Sitzplatzreservierungen 
erzielt, die gesondert zu bezahlen sind (vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 106f.). 
Weiterhin sind Umbuchungen ohne einen Aufpreis für den Passagier nicht 
realisierbar, noch werden stornierte Tickets aufgrund der no refund-policy 
zurückerstattet (vgl. Shaw 2004, S. 96f.). Ein weiteres typisches Merkmal ist die 
scharfe Kontigentierung der verfügbaren Tickets, welcher mit der Preisstaffelung 
im Zeitablauf einhergeht. GROSS und SCHRÖDER (2005, S. 60) beschreiben 
diese Strategie mit der ‚Penetrationspreispolitik‘, welche „ […] dem Nachfrager 
eine Preisgarantie [vermittelt], d.h. im weiteren Verlauf wird es für einen 
bestimmten Flug zu einem späteren Zeitpunkt keine günstigeren Preise geben.“  
So verzeichnen Low-Cost-Carrier beispielsweise bei dem ersten Drittel der 
Gesamtanzahl an Flugtickets Einbußen durch die ungewöhnlich niedrigen Preise. 
Ist dieses Drittel an Flugtickets verkauft, wird der Preis für das nächste Drittel 
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etappenweise erhöht, sodass die vorangegangenen Verluste wieder kompensiert 
werden können. Mit dem letzten Drittel der verfügbaren Tickets erzielen die 
Fluggesellschaften schließlich Gewinne, da der Preis für den Endkunden bis zum 
Abflugtag kontinuierlich angezogen wird (vgl. Schulz 2009, S. 95). Diese Taktik 
wird verwendet, um die Bereitwilligkeit höherer Preise kurz vor dem Abflugtag 
von kurzentschlossenen Konsumenten zu nutzen (vgl. Conrady et al. 2013,  
S. 239). Allerdings sind neben der etappenweisen Erhöhung der Preise auch 
anderweitige Preisanpassungen oberhalb des günstigen Preises mittels Yield-
Management zu realisieren. Hier wird der Preis durch Erfahrungswerte des 
Buchungsprozesses und der noch ausstehenden Kapazitätsauslastung gesteuert 
(vgl. Groß und Schröder 2005, S. 61). Allgemein ist ein Aufsplitten der 
verschiedenen Kosten bei Low-Cost-Carriern zu beobachten, wodurch dem 
Kunden eine Variation an verschiedenen Leistungen angeboten wird, welche  
er durch persönliche Präferenzen auswählen kann. Somit wird an die 
Preissensibilität des Kunden appelliert, da dieser sich oft ausschließlich für das 
Nötigste im Rahmen seiner Beförderung entscheidet und auf sonstigen Komfort 
verzichtet. Falls dieser Komfort andererseits doch zu seinen Präferenzen zählt, 
erzielen die Anbieter Zusatzerlöse durch gebührenpflichtige Zusatzleistungen, 
ohne die Strategie des niedrigsten Preises im Allgemeinen zu verfälschen  
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 240). 
3.3.3 Distributionspolitik 
 
Die Distributionspolitik zeichnet sich durch sehr wenige und kostensparende 
Kanäle aus. Durch den Internetvertrieb auf verschiedenen Portalen oder durch  
die eigene Website, werden Provisionszahlungen an Reisemittler vermieden  
und dennoch eine hohe Abdeckung des Vertriebsnetzes und der direkte Kontakt 
zum Kunden erreicht. Der Einsatz gebührenpflichtiger Call-Center soll zudem  
zur verstärkten Nutzung der eigenen Internetplattform für Flugbuchungen 
animieren (Dörnberg et al. 2013, S. 108). Außerdem wird in der Regel eine 
Anbindung an verschiedene globale Distributionssysteme
7
 vermieden, wodurch 
                                                          
7 Globale Distributionssysteme operieren auf internationaler Ebene und sind mit vielen 
verschieden Leistungsträgern und anderen Reservierungssystemen gekoppelt. Die Funktionen 
beinhalten neben diversen Flugplänen, Tarifkonditionen und Verfügbarkeiten, die Tätigung von 
Buchungen sowie die Auflistung umfangreicher Informationen zu touristischen Unternehmen und 
weiteren Services für die Abwicklung von Geschäftsprozessen (vgl. Conrady et al. 2013, S. 476f.). 
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Buchungsgebühren vom jeweiligen Anbieter eingespart werden (Conrady et al. 
2013, S. 240). Um weitere Kosten zu reduzieren, wird das E-Ticketing radikal 
betrieben, wodurch Druck- und Materialkosten bei der Fluggesellschaft eingespart 
und auf den Passagier umgewälzt werden. Weitere Zusatzerlöse werden darüber 
hinaus über Kreditkartenzahlungen für die Online-Buchung erzielt (vgl. Groß und 
Schröder 2007, S. 46). 
3.3.4 Kommunikationspolitik 
 
Low-Cost-Carrier sind für ihre provokante bzw. auch oftmals unkonventionelle  
Werbung bekannt, die nicht selten mit verbalen Angriffen auf andere 
Fluggesellschaften verbunden ist, um sich Wettbewerbsvorteile zu verschaffen 
(vgl. Schulz 2009, S. 95). Im Gegensatz zu etablierten Network-Carriern, 
verzichten diese Fluggesellschaften überwiegend auf Kundenbindungsprogramme 
und setzten vergleichsweise kostengünstige Werbung ein, welche jedoch eine 
dominante und direkte Botschaft enthält: den niedrigsten Preis (vgl. Conrady et al. 
2013, S. 240). So werden, wie im vorherigen Kapitel beschrieben, die ersten 
Tickets mit dem günstigsten Preis stark beworben. Die anschließend teureren 
Tickets sowie weitere Kosten, wie beispielsweise Steuer- oder Versicherungs-
gebühren, befinden sich demzufolge bei der Kommunikation eher im Hintergrund 
(vgl. Groß und Schröder 2007, S. 47).  Weiterhin ist im Gegensatz zu Network-
Carriern keine internationale Präsenz von Nöten, da aufgrund des Kurz- und 
Mittelstreckenverkehrs ein kleinerer Kundenkreis beworben werden muss.  
Da dieser auf das Inland bzw. kontinental begrenzt ist, wird die Kommunikation 
ebenfalls lediglich auf diese Regionen beschränkt, sodass sie gezielt eingesetzt 
werden kann und somit die Kosten durch die geringe Reichweite niedrig gehalten 
werden (vgl. Doganis 2006, S. 175). Werbende Elemente sind bei Low-Cost-
Carrier häufig auf den eigenen Maschinen und im Passagierraum zu finden.  
Das Corporate Design sowie Kontaktdaten, wie Internetadressen oder 
Telefonnummern, werden somit an die Passagiere kommuniziert. Des Öfteren 
werden außerdem werbende Elemente von Partnerunternehmen an den 
Flugzeugaußenflächen angebracht (vgl. Groß und Schröder 2007, S. 48). Gleiches 
wird bei Werbeflächen auf der eigenen Website angewandt, welche anderen 
touristischen Unternehmen, wie Autovermietungsfirmen und Hotels, gegen 
Gebühren zur Verfügung gestellt werden. Somit profitieren Low-Cost-Carrier  
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bei der Kommunikation durch zusätzliche Einnahmen sowie deren 
Partnerunternehmen durch den bereits existierenden Kundenstamm der Airlines. 
Beispiele stellen hier Ryanair und die Autovermietungsfirma Hertz dar  
(vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 107f.). 
3.3.5 Personalpolitik 
 
Fluggesellschaften, welche im Low-Cost-Sektor operieren, fliegen je nach 
Flugzeugtyp ausschließlich mit der zugelassenen Minimalbesatzung an Bord,  
um ebenfalls in diesem Bereich eine Kostenreduzierungen zu erreichen.  
Darüber hinaus beschäftigen Low-Cost-Carrier überwiegend junges und flexibles 
Personal mit geringen Gehältern. Dieses ist leicht austauschbar und übt neben  
der Flugbegleitung ebenfalls andere Arbeiten, wie beispielsweise Reinigungs-
tätigkeiten, aus (vgl. Schulz 2009, S. 97). Durch den minimalen Service an Bord 
wird die Reinigung des Passierraumes darüber hinaus nochmals beschleunigt und 
kann während den kurzen Standzeiten erledigt werden (vgl. Shaw 2004, S. 93). 
Somit wird die Auslastung der Mitarbeiter maximiert und die Produktivität um ein 
vielfaches erhöht. Bei dieser hohen Produktivität pro Mitarbeiter ist es nicht 
selten, dass Flugbegleiter eines Low-Cost-Carriers im Vergleich zu einem 
Network-Carrier das Siebenfache an Passagieren bedienen. Häufig wird Personal 
aus dem Ausland ausgewählt, welches zu niederen Tarifen bezahlt wird oder es 
werden Arbeitskräfte aus der jeweiligen Wirtschaftsregion des Abflughafens 
bevorzugt, da in diesem Fall Beherbergungs- sowie Anfahrtskosten eingespart 
werden. Außerdem wird das Angehören von gewerkschaftlichen Organisationen 
verhindert sowie die Zahlung von gemeinnützigen Sozialleistungen boykottiert 
(vgl. Schulz 2009, S. 97). Weiterhin zahlen Low-Cost-Carrier ihrem Personal 
häufig ein niedriges Grundgehalt und verbinden dieses mit einem 
leistungsbezogenen Bonus (vgl. Doganis 2006, S. 172).  Das Personal, welches 
nicht zur Flugzeugbesatzung gehört sondern den Passagierservice am Boden 
verrichtet, wird aufgrund der Konzentration auf die reine Kernleistung des 
Transportes überwiegend von anderen Dienstleistungsunternehmen gestellt  
(vgl. Doganis 2006, S. 174). Auf dieses Einsparpotenzial wird in Kapitel 3.6 
näher eingegangen. 
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3.4 Flughäfen 
 
 Etablierte Network-Carrier bedienen überwiegend die Hauptflughäfen von 
großen Metropolen, in denen Sie eine Monopolstellung eingenommen haben. 
Low-Cost-Carrier hingegen präferieren kleinere Sekundärflughäfen, welche 
außerhalb von Kerngebieten angesiedelt sind und über eine geringere Auslastung 
verfügen. Diese Flughäfen sind meist einfach und zweckorientiert gestaltet, da sie 
keine Repräsentanten-Rolle für die Metropole einnehmen (vgl. Conrady et al. 
2013, S. 239). Allerdings hat die Ansiedlung von Low-Cost-Carriern auf 
Sekundärflughäfen eine sehr positive Wirkung auf die Entwicklung der jeweiligen  
Wirtschaftsregion. Der Flughafen Frankfurt Hahn beispielweise konnte durch den 
Low-Cost-Carrier Ryanair in den letzten Jahren immense Wachstumsraten 
verzeichnen, die sich durch die Schaffung von neuen Arbeitsplätzen, 
Nachfragezuwächse nach Gütern und Dienstleistungen und der Zusammenarbeit 
mit diversen Wirtschaftsunternehmen auszeichnen (vgl. Schulz, Baumann und 
Wiedenmann 2010, S. 14). Wegen der positiven Einflüsse auf die Wirtschafts-
regionen werden Fluggesellschaften öfters durch diese subventioniert:   
„Local authorities recognize that the [..] [low-cost carrier] operation is a 
potential driver for social and economic developments, and are willing to provide 
financial help (for example: tax exemption, marketing support while [..]  
[low-cost carrier] start a new connection).“ (Cento 2009, S. 20)   
Diese Subventionen sind allerdings seit einigen Jahren sehr umstritten, sodass 
andere Fluggesellschaften bereits mehrmals aufgrund der Förderung von 
Gleichberechtigung vor Gericht gezogen sind, um faire Wettbewerbsbedingungen 
zu schaffen, wodurch die Zuschüsse vermindert wurden (vgl. Schulz 2009, S. 94). 
Daneben profitieren Low-Cost-Carrier allerdings weiterhin durch die geringen 
Aufwandskosten für Start und Landung (vgl. Pompl 2007, S. 109), kurzen 
Boarding- und Deboarding-Prozessen (vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 105) sowie 
geringen Verzögerungen bei der Starterlaubnis, welche durch die niedrige Anzahl 
von operierenden Fluggesellschaften an diesen Flughäfen gewährleistet wird. 
Dementsprechend „[…] verfügen sie über attraktive, freie Slots (Zeitfenster) für 
Starts und Landungen, über Expansionsmöglichkeiten und freie 
Terminalkapazitäten.“ (Schulz et al. 2010, S. 44) Zudem besteht im Gegensatz zu 
Primärflughäfen nicht die Problematik der Nachtflugverbote, wodurch eine  
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24-stündige Frequentierung realisiert werden kann (vgl. Schulz et al. 2010,  
S. 160). Weiterhin profitieren Low-Cost-Carrier von der geringen Auslastung 
dieser Flughäfen, wodurch einfache und schnelle Abfertigungen der 
Bodenprozesse möglich werden sowie hohe Utilizationszeiten der Maschinen und 
kurze Turnaround-Zeiten am Boden (vgl. Dörnberg et al. 2013, S. 105f.). 
Aufgrund der hohen Konzentration auf eine Billigfluggesellschaft und deren 
Beitrag zum Wirtschaftswachstum, genießt diese eine hohe Verhandlungsmacht, 
was den Druck auf günstige Konditionen zusätzlich verstärkt. Diese 
Verhandlungsstärke sowie die positive Entwicklung der Wirtschaftsregion durch 
das Operieren der Low-Cost-Carrier, wird zusätzlich durch den Umstand 
hervorgehoben, dass einige Flughäfen darüber hinaus sogar Konditionen 
gewähren, mit denen Sie längst nicht in der Lage sind ihre eigenen Kosten zu 
decken (vgl. Schulz 2009, S. 93f.). In gleicher Weise sind die Kunden von Low-
Cost-Carriern wegen der abgelegenen Lage der Sekundärflughäfen aufwändigeren 
und länger andauernden Anreisen ausgesetzt, was durch die minderwertige 
intermodale Vernetzung nochmals verstärkt wird (vgl. Dörnberg et al. 2013,  
S. 106). Jedoch wird dieser Nachteil durch kurze Wege und Wartezeiten, geringe 
Parkgebühren (vgl. Pompl 2007, S. 109) und vor allem durch den niedrigen 
Flugticketpreis ausgeglichen. 
3.5 Zielgruppen 
 
Low-Cost-Carrier haben aufgrund ihrer minimierten Serviceleistungen und ihrer 
somit geringen Preisstruktur überwiegend privatreisende Kundengruppen.  
Diese Kundengruppen setzen sich aus Freizeittouristen sowie Touristen, welche 
verreisen, um Freunde und Verwandte zu besuchen (VFR- Visiting Friends and 
Relatives), zusammen. Da bei diesen Kunden, anders als bei Geschäftsreisenden, 
einerseits keine strikten Raum- oder Zeitvorgaben vorhanden sind und 
andererseits hohe Preissensibilitäten eine Rolle spielen, sind Sie für die Low-
Cost-Carrier eine ideale Zielgruppe (vgl. Schulz 2009, S. 94). Wie in Kapitel 2.3  
bereits erwähnt, animierten die niedrigen Preise der Low-Cost-Carrier diverse 
Konsumenten dazu, sich von ihren üblichen Reisegewohnheiten abzuwenden und 
sich der Luftverkehrsbranche zuzuwenden. Substitutionsprodukte wie der eigene 
PKW oder die Bahn gerieten daher zunehmend in den Hintergrund (vgl. Maurer 
2006, S. 46), sodass sich das Kundenpotenzial in der Luftfahrt deutlich erhöhte.  
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In den letzten Jahren ist ebenfalls ein Wandel in den Kundengruppen zu 
verzeichnen, wodurch sich verschiedene Strukturen überlagern und daher nicht 
mehr länger voneinander abzugrenzen sind. Der hybride Konsument steht somit 
für die Low-Cost-Carrier im Vordergrund, der radikale Seiten miteinander 
vereint, wie beispielsweise Flugtickets im Niedrigpreissegment in Verbindung mit 
Hotels im Luxussegment (vgl. Schulz 2009, S. 94). Allerdings ist trotz dieser 
Überlagerung der Strukturen eine weitere Ausweitung des Low-Cost-Sektors 
durch die begrenzte Zielgruppe der Privatreisenden nicht realisierbar, sodass in 
den letzten Jahren eine Marktsättigung in den Pioniermärkten eingetreten ist.  
Um dieser Sättigung entgegenzuwirken, versuchen Low-Cost-Carrier seit einigen 
Jahren Geschäftsreisende an sich zu binden, um den Lebenszyklus ihres 
Geschäftsmodells zu verlängern. Dies versucht beispielsweise easyJet durch die 
Anbindungen an globale Distributionssysteme, was sich allerdings nachteilig auf 
der Kostenseite niederschlägt (vgl. Conrady et al. 2013, S. 239). Andere Low-
Cost-Carrier versuchen wiederrum, sich mit speziellen Firmenraten dem 
Geschäftsreise-Segment anzunähern (vgl. Schulz 2009, S. 94). Eine weitere, 
bereits bestehende Möglichkeit Geschäftsreisende an sich zu binden, besteht in 
der Nutzung der bereits erwähnten Sekundärflughäfen. POMPL (vgl. 2007,  
S. 109) beschreibt beispielsweise die von Geschäftsreisenden präferierten 
Flugzeiten am Morgen und am Abend. Diese Flugzeiten werden aufgrund der 
angestrebten hohen Utilization von Low-Cost-Carriern bevorzugt, wodurch in 
diesem Fall eine Synergie zwischen den Geschäftsmodellen und preissensiblen 
Geschäftsreisenden hergestellt werden kann. Ungeachtet der verschiedenen 
Maßnahmen diese spezielle Kundengruppe zu akquirieren, ist in diesem 
Zusammenhang zu erwähnen, dass in den letzten Jahren eine Steigerung der 
Preissensibilität auch bei Unternehmen festzustellen ist. So beinhalten 
mittlerweile, vor allem seit der Wirtschaftskrise, viele Reiserichtlinien die 
Buchung des niedrigsten Tarifs für Geschäftsreisen. Dies gilt sowohl für 
Hotelübernachtungen, als auch für Flüge. So wird die vorher übliche Buchung der 
Businessklasse durch die Economyklasse ersetzt, wodurch der Einsatz von Low-
Cost-Verbindungen in den Vordergrund gerückt wird (vgl. Groß und Schröder 
2005, S. 8f.; VDR 2010, S. 9). 
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3.6 Unternehmensführung & Administration 
 
Um die Kosten in der gesamten Unternehmensstruktur niedrig zu halten, 
verfolgen Low-Cost-Carrier ein striktes Lean-Management, welches sich durch 
flache und einfache Unternehmensstrukturen auszeichnet und somit die 
Komplexität in verschiedenen Bereichen reduziert wird. Der Fokus wird auf  
die Kernleistung des Transportes gelegt und anderweitige Tätigkeiten, die für  
den erfolgreichen Betrieb eines Luftfahrtunternehmen von Nöten sind, 
überwiegend outgesourced (vgl. Groß und Schröder 2007, S. 33). Die virtuelle 
Fluggesellschaft steht somit im Vordergrund und hat sich durch die immensen 
Kosteneinsparungen aufgrund der Auslagerung von verschiedenen Unternehmens-
bereichen für eine Low-Cost-Gesellschaft als ideales Geschäftsmodell erwiesen. 
Da Fluggesellschaften einen sehr hohen Anteil an fixen Kosten zu tragen haben, 
ermöglicht „Der hohe Outsourcing-Grad [..] eine weitgehende Variabilisierung 
fixer Kosten.“ (Conrady et al. 2013, S. 240). So werden Services am Boden, wie 
Wartungs-, Reparatur- und Technikarbeiten an externe und darauf spezialisierte 
Unternehmen übergeben, um eigene Personalkosten einzusparen (vgl. Schulz 
2009, S. 40f.). Weitere Einsparungen in diesem Bereich werden durch die 
Automatisierung von verschiedenen Services realisiert. Beispielsweise wurde bei 
easyJet das Personal am Check-in-Schalter durch spezielle Automaten ersetzt 
(vgl. Groß und Schröder 2007, S. 36f.). 
Die verschiedenen Merkmale des Geschäftsmodells unterstreichen somit eine 
erhebliche Reduzierung des gesamten Kosten-, Koordinations- und 
Komplexitätsaufwands in allen möglichen Bereichen. Allerdings differenzieren 
sich diese Merkmale in ihrer Kombination von Airline zu Airline. So versuchen 
beispielsweise Lowest-Cost-Airlines wie Ryanair nahezu alle Elemente in ihrem 
Geschäftsmodell zu vereinen, um sich klar in der Low-Cost-Branche zu 
profilieren und in allen möglichen Position Kosten einzusparen. Andere Low-
Cost-Carrier, wie beispielsweise Germanwings, verfolgen diese Merkmale aus 
verschiedenen Gründen in anderer Art und Weise. Um ihren Passagieren eine 
gewisse Qualität trotz des Low-Cost-Produktes einzuräumen, bietet diese kleine 
Speisen an Bord an oder nutzen ebenfalls internationale Flughäfen durch die Hubs 
ihrer Muttermarke (vgl. Conrady et al. 2013, S. 241ff.).  
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3.7 Kosteneinsparpotenziale der Geschäftsmodell-Merkmale 
 
In vielen literarischen Arbeiten zu Low-Cost-Carriern werden verschiedene 
Kosteneinsparpotenziale aus unterschiedlichen Bereichen angeführt, sodass eine 
exakte Zuordnung in Bezug auf ganz bestimmte Merkmale des Geschäftsmodells 
nicht allgemein für jeden Low-Cost-Carrier erfolgen kann. Als Basis für diese 
Untersuchung dient daher der folgende Kostenvergleich von DOGANIS  
(vgl. 2006, S. 170f.), der durch Finanzierungs- und Kostendaten der UK Civil 
Authority im Jahr 2006 erstellt wurde. Den Grund für die Auswahl dieses 
Vergleichs stellen diverse Fachbücher der Luftfahrt dar, welche in den 
vergangenen Jahren ebenfalls die Daten der UK Civil Authority bezüglich  
des Kostenvergleichs von Low-Cost- und Network-Carriern nutzen (vgl. Conrady  
et al. 2013, S. 242; Pompl 2007, S. 108; Maurer 2006, S. 50).   
 
Carrier type     Cost reduction (%) Cost per Seat 
 
Conventional scheduled carrier        100 
 
Low-cost carrier 
 
Operating advantages 
Higher seating density    -16   84 
Higher aircraft utilization    -  2   82 
Lower flight and cabin crew costs                     -  3   79 
Use cheaper secondary airports   -  4   75 
Outsourcing maintenance / single aircraft type -  2   73 
 
Product/service features 
Minimal station costs and outsourced handling -  7   66 
No free in-flight catering, fewer passenger service -  5   61 
 
Marketing differences 
No agents* or GDS commissions   -  6   55 
Reduced sales/reservation costs   -  3   52 
 
Other advantages 
Smaller administration and fewer staff/offices -  3   49 
 
Low-cost compared to network carrier                                                                 49 
Note 
* Assumes 100 per cent direct sales and none trough agents. 
 
Tabelle 1: Cost advantage of low-cost carriers on short-haul routes – a cascade study  
                     showing cumulative cost advantages (Quelle: Doganis 2006, S. 171)   
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Dieser Kostenvergleich stellt die Einsparpotenziale von verschiedenen 
Merkmalen der Low-Cost-Carrier den Kosten eines etablierten Network-Carriers 
gegenüber, unter Beachtung desselben Flugzeugtyps auf der gleichen Strecke.  
Die Kosten pro Sitzkilometer sind bei dem Network-Carrier folglich mit 100 
indiziert, wobei die Kostenreduzierung des Low-Cost-Carriers diesem gegenüber 
in Prozenten angegeben wird. Weiterhin sind die Kosteneinsparpotenziale in 
verschiedene Kategorien eingeteilt worden, die sich aus dem ‚operativen 
Geschäft‘, ‚Produktmerkmalen‘, ‚Marketingfaktoren‘ und ‚sonstigen Vorteilen‘ 
zusammensetzten. Durch die Aufsummierung der verschiedenen Kosten-
reduktionen erreicht ein Low-Cost-Carrier im Vergleich zu einem Network-
Carrier Kosteneinsparungen von insgesamt 51%. 
4 Übertragbarkeitsanalyse der Kosteneinsparpotenziale auf die 
   Langstrecke 
 
Wie bereits in Kapitel 3 beschrieben, stehen die Kosteneinsparpotenziale in einem 
starken Zusammenhang, sodass durch ihre Kombination die Einsparungen 
intensiviert werden. Aufgrund der Abhängigkeit ist eine eindeutige Zuordnung der 
Kostenreduktionen in verschiedenen Bereichen nicht voll und ganz möglich. 
Daher erfolgt die Verteilung annäherungsweise auf die vorgestellten Merkmale, 
um somit einen weiteren Vergleich des Low-Cost-Geschäftsmodells auf 
Langstrecken durchzuführen. Die folgende Abbildung 4 zeigt, dass nahezu jedes 
Merkmal, welches das Geschäftsmodell eines Low-Cost-Carriers repräsentiert, 
durch jeweilige Kosteneinsparpotenziale identifiziert wurde. Entsprechend ist der 
höchste Kostenvorteil von 33% mit dem Marketing und seinen verschiedenen 
Instrumenten verbunden. Gefolgt wird dieser immense Anteil durch die Nutzung 
von Sekundärflughäfen, mit welcher 11% Kosteneinsparungen ermöglicht 
werden. Durch die Unternehmensführung und Administration wird eine 
Reduktion von 3% der Kosten pro Sitzkilometer erreicht und schließlich werden 
jeweils 2% durch den Aktionsraum und das Streckennetz sowie durch die 
homogene Flotte eingespart.   
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Abbildung 4: Merkmale des Low-Cost-Geschäftsmodells mit den dazugehörigen 
                      Kosteneinsparpotenzialen (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
Das Merkmal der Zielgruppe wird zwar in dieser Aufstellung nicht berücksichtigt, 
da es keine Kosteneinsparpotenziale aufweist, jedoch ist hier dennoch eine 
Verbindung zu jedem einzelnen Merkmal herzustellen, da die Zielgruppe als 
wesentlicher Grund der Kosteneinsparungsmaßnahmen angesehen werden kann.  
Die Low-Cost-Carrier appellieren diesbezüglich mit ihren verschiedenen 
Geschäftsmodellen an die Preissensibilität und Präferenzen ihrer Kundengruppen 
und im Gegenzug stellten diese einen treibenden Faktor in der Vergangenheit dar, 
sodass sich dieses Geschäftsmodell mit einer immensen Geschwindigkeit am 
Markt positionieren konnte und somit Expansionschancen in weitere Märkte 
entstanden. Weiterhin ist zu beachten, dass eine Ausweitung der Zielgruppen für 
die Übertragung des Geschäftsmodells auf Langstrecken von Nöten ist. Daher 
findet sich dieses Merkmal in verschiedenen Abschnitten des folgenden 
Vergleichs wieder. 
Die Merkmale mit den dazugehörigen Kosteneinsparungen dienen im weiteren 
Verlauf der Untersuchung als Grundlage für den Vergleich und werden 
dementsprechend aufgeschlüsselt und erläutert. 
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4.1 Aktionsraum & Streckennetz 
 
 
 
Abbildung 5: Das Merkmal Aktionsraum & Streckennetz mit dem dazugehörigen 
                      Kosteneinsparpotenzial (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
Low-Cost-Carrier auf Kurz- und Mittelstrecken erhöhen ihre Utilization durch 
erhöhte Flugzeugumläufe pro Tag, kurze Turnaround-Zeiten und Punkt-zu-Punkt-
Verbindungen auf Strecken mit hohem Verkehrsaufkommen, wodurch eine 
Kostenreduktion pro Sitzkilometer von 2% im Gegensatz zu einem Network-
Carrier auf der gleichen Strecken erzielt wird. Stellt man den Flugbetrieb  
auf Langstrecken dieser Strategie gegenüber, ist jedoch zu beobachten,  
dass eine höhere Utilization kaum realisierbar ist. Da Network-Carrier im 
Langstreckenbetrieb mit einer Utilization von 16 Stunden pro Tag operieren  
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 244), werden durch die größere Reichweite  
die Kosten pro Sitzkilometer bereits dermaßen reduziert, sodass in diesem Fall 
keine Kostenvorteile gegenüber diesen Fluggesellschaften erzielt werden können. 
Aufgrund der bereits sehr hohen Utilization schwindet darüber hinaus die 
Effektivität bzw. die Notwendigkeit von kürzeren Turnarounds (vgl. Moreira  
et al. 2011, S. 79), da mehrere Flugzeugumläufe beim Langstreckenverkehr nicht 
realisierbar sind (vgl. Maertens 2015, S. 10). Zudem spielt die größere Sitzplatz-
kapazität von Langstreckenflugzeugen ebenfalls eine entscheidende Rolle, da 
reine Punkt-zu-Punkt-Verbindungen diese, ohne ein Zubringernetzwerk nicht 
auslasten können. Der erreichte Sitzladefaktor ist nach MOREIRA et al.  
(vgl. 2011, S. 85) der ausschlaggebende Faktor auf Langstrecken, um ein 
Bestehen der Low-Cost-Carrier gegen Network-Carrier zu gewährleisten.  
So beginnt nach seiner Analyse die Wettbewerbsfähigkeit der Low-Cost-Carrier 
erst bei einem Sitzladefaktor von 85%, welcher bei etablierten europäischen 
Network-Carrier auf Langstrecken eine gängige Größe darstellt (vgl. Francis et al. 
2007, S. 6).   
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„Existing short/medium-haul level of [..] [low-cost carrier] connectivity look low 
relative to long-haul requirements, especially given the need to fill large 
aircraft.“(Morrell, 2008, S. 20)   
Somit können Hub-and-Spoke-Systeme als Notwendigkeit im Langstrecken-
verkehr angesehen werden, wodurch die Punkt-zu-Punkt-Strategie in diesem 
Geschäftsmodell außer Kraft gesetzt wird. Wird eine Erweiterung des 
Streckennetzes hinsichtlich eines Zubringernetzwerkes verfolgt, auf welches in 
Kapitel 4.4 näher eingegangen wird, gefährdet dies darüber hinaus nicht allein den 
Faktor Pünktlichkeit aufgrund von Verspätungen, sondern ebenfalls das 
Verkaufsargument der Direkt-Verbindungen. Weiterhin ist das alleinige Bedienen 
von Strecken durch eine Fluggesellschaft, angesichts der starken Präsenz der 
Network-Carrier auf internationalen Verbindungen, nicht realisierbar (vgl. Francis 
2007, S. 13), was eine Erhöhung des Wettbewerbes auf bestimmten Strecken zur 
Folge hätte. 
4.2 Flugzeugflotte 
 
 
 
Abbildung 6: Das Merkmal Flugzeugflotte mit dem dazugehörigen Kosteneinsparpotenzial  
                      (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
Durch die homogene Flotte und der damit verbundenen Möglichkeit langfristige 
Verträge mit Partnern für die Wartung und Instandhaltung der Maschinen zu 
schließen, erzielen Low-Cost-Carrier einen Kostenvorteil von 2%. Entscheidet 
sich ein auf der Kurzstrecke erfolgreicher Low-Cost-Carrier nun zu expandieren 
und Langstrecken in sein Portfolio aufzunehmen, wird die Flotte durch zusätzlich 
benötigte Flugzeuge mit größeren Reichweiten zwangsläufig heterogen. Aufgrund 
der Heterogenität bzw. Typenvielfalt von Flugzeugen, welche auch bei Network-
Carrier wegen der unterschiedlich angebotenen Reichweiten von Nöten sind, 
setzten Flugzeughersteller auf Flugzeugfamilien-Konzepte. Diese ermöglichen, 
dass verschiedene Flugzeugtypen mit unterschiedlichen Reichweiten und 
Kapazitäten, sich allerdings in ihrer Bauweise ähneln, sodass Wartungs- und 
Instandhaltungskosten eingespart werden können (vgl. Mensen 2013, S. 1390ff.). 
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Als Beispiel kann die A320-Familie von Airbus Industries genannt werden, die 
gleiche bzw. ähnliche Komponenten aufweisen wie die Typen A319 und A321, 
sich allerdings in ihrer Sitzkapazität unterscheiden (vgl. Mensen 2013, S. 88). 
Weiterhin ist es möglich, spezielle Modifikationen vorzunehmen, sodass 
Kurzstreckenflugzeuge, wie beispielsweise der Typ A319, Reichweiten bis zu 
10000 km erzielt (vgl. Conrady, S. 143). Airbus Industries verfügt außerdem über 
das außergewöhnliche Kommunalitätskonzept, sodass ebenfalls verschiedene 
Typen, welche nicht der gleichen Familie angehören, über zahlreiche 
Gemeinsamkeiten bezüglich der Technik und des Betriebes verfügen.  Somit 
können Piloten verschiedene Flugzeugtypen hochdifferenzierter Reichweiten 
durch minimale Umschulungen bedienen, Technik- und Wartungskosten 
eingespart werden sowie Vorteile bei der Ersatzteilbevorratung realisiert werden. 
Demzufolge besteht die Möglichkeit bei einem parallelen Betrieb von Kurz- und 
Langstrecken Synergien in der Flottenstrategie zu entwickeln, welche zu 
Kostenreduzierungen führen (vgl. Zentes Swoboda, Schramm-Klein 2013,  
S. 486f.). Eine Fluggesellschaft, die dieses Konzept in den vergangenen Jahren 
verfolgte, war beispielsweise Air Asia mit der dazugehörigen Tochtergesellschaft 
Air Asia X, welche mit ihrer Flotte aus A330-300- und A320-Modellen ihren 
Flugbetrieb auf Kurz- sowie auf Langstrecken umsetzte (Izmee 2007, o.S.). 
Weitere Kosteneinsparungen sind außerdem mit innovativen Technologien  
von großen Flugzeugherstellern zu erreichen. Airbus Industries beispielsweise 
stellte im Jahr 2014 den neuen A330neo auf der Luftfahrtmesse im Farnborough 
vor, welcher durch neue Triebwerke einen geringeren Kerosinverbrauch realisiert  
und infolgedessen regen Absatz bei diversen Fluggesellschaften findet  
(vgl. Kiani-Kreß 2014, S. 1f.). Der Dreamliner 787 von Boeing erreicht 
Streckenlängen bis zu 15700 km und realisiert zudem durch effiziente Triebwerke 
und neue Materialien aus Kunststoff immense Gewichteinsparungen, was den 
Kerosinverbrauch um 20% verringert. Darüber hinaus sind durch den geringeren 
Wartungsaufwand der langlebigen Komponenten weitere Kosteneinsparungen zu 
erreichen (vgl. Schulz 2009, S. 53f.). Mit diesen neuen Modellen scheint der Start 
eines Langstreckengeschäfts in Zukunft durchaus profitabel zu sein. Allerdings ist 
ein Aufbau solcher Flotten mit einer ausreichenden Flugzeuganzahl aktuell durch 
den Mangel an Verfügbarkeiten dieser Maschinen mit Schwierigkeiten verbunden 
(vgl. Jürs 2014, o.S.) 
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4.3 Marketing 
 
 
 
Abbildung 7: Das Merkmal Marketing mit den dazugehörigen Kosteneinsparpotenzialen  
                       (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
Wird das Marketing von Low-Cost-Carriern betrachtet, ist zu erkennen, dass 
nahezu mit jedem Instrument Kosteneinsparungen erzielt werden. Folglich 
werden die Marketinginstrumente erneut aufgeschlüsselt um ebenfalls während 
des Vergleichs eventuelle Kostenvorteile zu analysieren.  
4.3.1 Produkt- und Servicepolitik 
 
Allein durch die no-frills-Strategie und dem somit geringeren Passagierservice 
erzielen Low-Cost-Carrier 5% Kosteneinsparungen auf Kurz- und Mittelstrecken. 
Setzt man dieses Konzept auf einem Langstreckenflug um, stößt man mit sehr 
hoher Wahrscheinlichkeit auf Schwierigkeiten, die durch die Präferenzen der 
Passagiere verursacht werden. Der Service auf einem Langstreckenflug, welcher 
sich durch mehrere Speisen, Getränke sowie Entertainment durch Filme, Serien 
und Videospiele auszeichnet, um die vielen Flugstunden zu überdauern,  ist bei 
nahezu jedem etablierten Network-Carrier inkludiert. Somit ist es kaum denkbar 
diese Annehmlichkeiten bei Langstreckenflügen auf ein Minimum zu reduzieren 
oder gänzlich aus dem Programm zu entfernen (vgl. Conrady et al. 2013, S. 245). 
Der Low-Cost-Carrier Norwegian Air Shuttle fliegt von verschiedenen Zielen aus 
Europa in die USA, Bangkok sowie Dubai und bietet beispielsweise ein warmes 
Essen mit Getränken für einen Aufpreis von 33 € pro Flug an. Werden weitere 
Zusatzleistungen, wie aufzugebendes Gepäck oder gar Übergepäck und Inflight-
Entertainment hinzugerechnet sowie Zubringerflüge zu Drehkreuzsystemen, von 
denen die Langstreckenflüge starten, ist es allerdings fraglich, ob die 
aufsummierten Gesamtkosten des Flugtickets den Flugpreis eines Network-
Carriers weiterhin unterschreiten (vgl. Spaeth 2014, o.S.).    
Die höchste Kosteneinsparung von 16% erreichen Low-Cost-Carrier durch die 
hohe Sitzplatzdichte, welche in Relation zu der Flugzeuggröße eine sehr hohe 
Passagierkapazität bedeutet. Durch das Ein-Klassensystem und der Reduzierung 
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des Sitzabstandes, verbleiben 71-74 cm zwischen 2 Sitzen im Gegensatz zu 
Network-Carriern, die über einen Sitzabstand von 79-81 cm in der Economy-
klasse verfügen (vgl. Doganis 2006, S. 170). Diese geringen Abstände werden 
zwar bei Kurz- und Mittelstrecken von preissensiblen Passagieren akzeptiert, 
allerdings grenzt dieses System bei Langstreckenflügen an eine Unzumutbarkeit 
(vgl. Shaw 2004, S. 99f.).  Somit sind größere Sitzabstände und demzufolge eine 
geringere Sitzdichte für ein erfolgreiches Langstreckengeschäft unabdingbar. 
Damit einher geht ebenfalls das Ein-Klassensystem, welches laut Experten wie 
Michael O’Leary, dem Geschäftsführer von Ryanair, auf Langstrecken nicht 
realisiert werden kann (vgl. Münck 2008, S. 90). Das Konzept des Low-Cost-
Carriers Jetstar stützt diese Aussage durch den Betrieb auf der Langstrecke mit 
einer Economy- und Premium Economyklasse (vgl. Ionides 2006, o.S.).  
Diese Strategie wird auch von anderen Experten der Airline-Branche empfohlen, 
da Zwei-Klassensysteme helfen, die Nachfrageschwankungen bezüglich der 
Saisonalität auszugleichen sowie Quer-Subventionierungen erlauben, welche ein 
Operieren auf niedriger Kostenbasis möglich machen. Kritikpunkte sind 
allerdings die anwachsende Rivalität und starke Wettbewerbsfähigkeit der 
Network-Carrier sowie eine Erhöhung der Administration, welche mit Mehr-
Klassenkonzepten einhergeht. (Kloeg und Schaal 2014, S. 6f.).  
4.3.2 Preispolitik 
 
Die Realisierung derselben Preispolitik, wie sie bei Low-Cost-Carriern erfolgreich 
auf Kurz- und Mittelstrecken betrieben wird mittels starker Kontigentierung  
und stufenweiser Preiserhöhung der Flugtickets bis zum Abflugtag, ist bei 
Langstrecken aufgrund der Buchungseigenschaften problematisch.   
Die Kompensation bzw. Gewinnerzielung mit dem Verkauf von hochpreisigen 
Flugtickets kurz vor dem Abflugtag ist essenziell für die Existenzerhaltung von 
Low-Cost-Carriern. Bei Langstrecken ist diese Strategie in der Umsetzung 
schwierig, da diese nicht allein beratungsintensiver sondern generell eine hohe 
Zeitdistanz zwischen Buchung und Abflug aufweisen. Ein weiterer nicht zu 
unterschätzender Risikofaktor auf internationalen Strecken ist die Rivalität und 
starke Wettbewerbsfähigkeit der Network-Carrier. Durch die  hochentwickelten 
Yield-Management Systeme sind daher Gegenreaktion durch methodische 
Preismanöver zu erwarten. (vgl. Conrady et al. 2013, S. 245).   
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Weiterhin ist die no-refund policy sowie die geringe Flexibilität bei Flugreisen mit 
großen Distanzen und hoher Vorausbuchungsfrist vor allem bei Geschäftsreisen 
ein beachtlicher Kritikpunkt. „Da Geschäftsreisende ihre Flüge oft kurzfristig 
disponieren und auch noch nach Reiseantritt Flugzeiten und Routen ändern 
müssen, erwarten Sie die Möglichkeit zu kostenlosen Umbuchungen und 
Stornierungen sowie die Gültigkeit des Flugscheines bei jeder dieser Strecke 
bedienenden Luftverkehrsgesellschaft (Interlinefähigkeit); […]“ (Pompl 2007,  
S. 84). Die Notwendigkeit der Flexibilität des zu vertreibenden Flugtickets führt 
somit zu steigender Komplexität und demzufolge zu höheren Kosten. Allerdings 
konnte bereits in den letzten Jahren bei einigen Low-Cost-Carriern ein Wandel in 
diesem Bereich festgestellt werden. So bieten beispielsweise easyJet und Ryanair 
spezielle Tarife ab circa 70 € für Geschäftsreisende an, welche verschiedene 
Präferenzen wie Umbuchungen und Priority Boarding erfüllen (vgl. Münck und 
Jürs 2014, S. 45). Diese Tarife sind auf Langstrecken ebenso anwendbar, treiben 
jedoch den Gesamtpreis, vor allem wenn weitere Zusatzleistungen wie Speisen, 
Getränke und Entertainment hinzugebucht werden, nochmals in die Höhe. 
4.3.3 Distributionspolitik 
 
Der Vertriebsweg des Internets bzw. das Verkaufen der Tickets auf direktem 
Wege durch die unternehmenseigene Homepage stellt im Langstreckenverkehr 
vorerst kein Problem dar. Ebenfalls der Online-Check-in und dem damit 
verbundenen Ausdrucken der Bordkarte seitens der Passagiere ist ebenfalls bei 
Flügen mit höheren Distanzen problemlos möglich. Allerdings sind Reisen in 
fernere Destinationen meist mit intensiverer Planung bzw. Beratung verbunden 
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 244), sodass parallel zu dem größeren Aktionsraum 
die Notwendigkeit einer flächendeckenden Präsenz über verschiedene indirekte 
Vertriebskanäle wächst, was wiederum die Distributionskosten ansteigen lässt. 
Ebenfalls für die Gewinnung neuer Kundengruppen, wie Geschäftsreisende,  
ist der indirekte Vertrieb durch Reisemittler und die Anbindung an globale 
Distributionssysteme essentiell (vgl. Kloeg und Schaal 2014, S. 8f.). So sind 
beispielsweise in dem globalen Distributionssystem Amadeus verschiedene 
Serviceleistungen für das Travelmanagement von Unternehmen, wie die Ein-
bindung von Passagierdatensätzen in Verbindung mit Unternehmensrichtlinien, 
integriert (vgl. Pompl 2007, S. 313).   
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Vor allem Network-Carrier nutzen globale Distributionssysteme aufgrund der 
internationalen Präsenz und der immensen funktionalen Möglichkeiten durch die 
komplexe Vernetzung verschiedener touristischer Anbieter (vgl. Pompl 2007,  
S. 303f.). Das Kernproblem stellt in diesem Fall die Buchungsgebühr dar:   
„[…] low-cost carriers [..] do save [...] sales and reservation costs […] by not 
placing their seats through the global computer reservation systems, such as 
Sabre or Amadeus, which charge a fee of $4 or more per booking made.“ 
(Doganis 2006, S. 175) Infolgedessen ist dieser Vertriebsweg vor allem bei 
Fluggesellschaften mit sehr niedrigpreisigen Tickets nachteilig, da in Relation 
zum Gesamtticketpreis ein höherer Kostenanteil an das globale Distributions-
system abgeführt werden muss (vgl. Conrady et al. 2013, S. 489). Um die 
Erreichung verschiedener Kundengruppen über weite Distanzen zu realisieren 
sind somit komplexere Vertriebsstrukturen durch den direkten und indirekten 
Vertrieb notwendig. Kosteneinsparungen sind in diesem Bereich trotz dessen 
denkbar. Stellt man das breitgefächerte Netzwerk der etablierten Carrier den 
reduzierten Langstreckenverbindungen der Low-Cost-Carrier gegenüber, sind 
erweiterte Distributionsmaßnahmen in deutlich weniger Märkten von Nöten. 
Weiterhin bewirkte der große Erfolg des Low-Cost-Segmentes erhöhte 
Anstrengungen seitens der Betreiber von globalen Distributionssystemen, diverse 
Low-Cost-Carrier an sich zu binden. So wurden in den letzten Jahren 
kostengünstige Methoden für die Low-Cost-Carrier entwickelt, was zwar erhöhte 
Kosten nicht vermeidet, allerdings ist hier ebenfalls eine Annäherung an das 
Network-Carrier-Modell festzustellen um weitere Kundengruppen zu akquirieren 
(vgl. Schaal, Delicostea, Trubbach und Jäger 2013, S. 4f.).  
4.3.4 Kommunikationspolitik 
 
Die Auflistung der Kosteneinsparpotenziale in Kapitel 3.7 sieht keine speziellen 
Kostenvorteile in der Kommunikationspolitik. Da hier der Fokus jedoch auf den 
Langstreckenbetrieb gelegt ist, sind eventuelle zusätzliche Kosten aufgrund des 
größeren Einzugsgebietes nicht von vornherein auszuschließen. Allgemein spricht 
bei dem Betrieb von Langstrecken-Low-Cost nichts gegen die bereits bekannten 
aggressiven Kommunikationsmaßnahmen, welche Low-Cost-Carrier ebenfalls auf 
Kurz- und Mittelstrecken anwenden. So ist der Einsatz von werbenden Elementen 
auf den Flugmaschinen, im Passagierraum sowie auf der eigenen Website parallel 
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mit Werbeflächen für andere touristische Anbieter, wodurch zusätzliche 
Einnahmen möglich sind, zu realisieren. Da der Langstreckenbetrieb mit einem 
größeren Einzugsgebiet verbunden ist, den es zu bewerben gilt, werden die Low-
Cost-Carrier allerdings in diesem Fall gezwungen sein, Werbung mit größerer 
Reichweite zu gewährleisten um die verschiedenen Märkte zu stimulieren und die 
benötigten Endkunden zu akquirieren. Der Vorteil der Kostenreduzierung durch 
regionale Präsenz ist somit nicht realisierbar, da die benötigte Passagierkapazität 
allein durch den regionalen Markt nicht ausgelastet werden kann (vgl. Conrady et 
al. 2013, S. 244). Weiterhin lohnt sich beim Langstreckenverkehr die 
Einbeziehung von Kundenbindungsprogrammen, welche Network-Carrier wie die 
Lufthansa beispielsweise seit über 20 Jahren mit Erfolg anbieten (vgl. Schulz 
2009, S. 83f.). Bonusprogramme wie Vielfliegerprogramme unterstützen 
Fluggesellschaften in der langfristigen Kundenbindung durch Kopplung der 
geflogenen Meilen mit verschiedensten Prämien, die auch bei anderweitigen 
touristischen Leistungsträgern durch Kooperationen eingelöst werden können. Die 
Kosten dieser Kundenbindungsprogramme stehen in Verbindung mit der 
Komplexität, welche durch die steigende Anzahl an mitoperierenden 
Partnerunternehmen und differenzierten Prämien wächst (vgl. Conrady et al. 
2013, S. 465). Infolgedessen sind Kosteneinsparungen im Gegensatz zu Network-
Carriern auch mit der Einführung von Kundenbindungsprogrammen durch 
limitierte Partnerschaften zu realisieren. Allerdings ist in diesem Fall zu beachten, 
dass ein gewisser Zusammenhang zwischen der Attraktivität dieser Programme 
und der Anzahl der Partnerunternehmen besteht, welche zuletzt für die 
Gewinnung des Kunden entscheidend ist. Vor allem Geschäftsreisende sind laut 
FRANCIS et al. (vgl. 2007, S. 7) hier zu nennen, da Sie gerade auf Langstrecken 
diese Programme schätzen. Betrachtet man diese zusätzlich nötigen 
Kommunikationsmaßnahmen im Gegensatz zum Kurz- und Mittelstreckenbetrieb 
sind Kostenerhöhungen in diesem Bereich durchaus zu erwarten. 
4.3.5 Personalpolitik 
 
Der Einsatz von flexiblem und jungem Personal samt niedriger Löhne ist auch bei 
Langstrecken in gleicher Weise praktizierbar (vgl. Conrady et al. 2013, S. 245). 
Weiterhin stellen Lohnstrukturen durch Grundgehalt mit einem leistungs-
bezogenem Bonus sowie Beschäftigung von Personal aus dem Ausland ebenfalls 
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keine Schwierigkeit dar. Beispielsweise betreibt Norwegian Air Shuttle seinen 
Low-Cost-Langstreckenbetrieb ausschließlich mit Kabinenpersonal aus Ländern 
mit niedrigem Lohnniveau, wie beispielsweise Thailand, wodurch erhebliche 
Personalkosten eingespart werden können (vgl. Spaeth 2013, o.S.). Ebenso plant 
die Lufthansa die zukünftige Eurowings-Flotte durch die Fluggesellschaft 
SunExpress
8
 und deren Personal aus Einsparungsgründen zu betreiben (vgl. Ebner 
2015, o.S.). Eine Minimalbesetzung an Bord ist ebenfalls möglich, wird jedoch 
durch Mehr-Klassensysteme und zusätzliche Catering- und Entertainmentoptionen 
erschwert (vgl. Doganis 2006, S. 172), selbst falls diese nur auf Anfrage 
angeboten werden. Allerdings ermöglicht das bereits in Kapitel 4.2 beschrieben 
Kommunalitätskonzept von Airbus den Einsatz von Piloten in verschiedenen 
Flugzeugtypen, sodass auch hier Personaleinsparungen möglich sind. Die 
Reisekosten für die Flugzeugbesatzung stellen allerdings bei höheren Distanzen 
einen zusätzlichen Kostenfaktor dar. Da es den Flugzeugen aufgrund der 
zahlreichen Flugstunden bei Langstrecken oft nicht möglich ist eine Rückkehr am 
selben Tag zu gewährleisten, kommt es zu Übernachtungs- und Verpflegungs-
kosten für das Personal in der Zieldestination. Außerdem sind zusätzliche 
Anstrengungen aufgrund der Zeitverschiebung sowie der Flugzeugwartung im 
Ausland zu berücksichtigen (vgl. Kloepfer 2014, S. 3).  
4.4 Flughäfen 
 
 
 
Abbildung 8: Das Merkmal Flughäfen mit den dazugehörigen Kosteneinsparpotenzialen  
                      (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
 
Der Kostenvergleich von DOGANIS (2006, S. 174) zeigt auf, dass die Nutzung 
von Sekundärflughäfen mit anderweitig benötigten Bodenprozessen gekoppelt ist: 
„Some saving can be achieved in so-called station costs, that is the costs 
associated with providing ground staff, check-in staff, equipment, business 
lounges, office space and related facilities at each of the airports served by an 
airline.“  
                                                          
8
 SunExpress operiert seit 25 Jahren als Touristik-Carrier und wurde als Joint Venture durch die 
Deutsche Lufthansa AG und Turkish Airlines gegründet (vgl. Ebner 2015, o.S.).  
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Diese Kostenreduzierungen an den Flughäfen machen somit circa 20% an den 
gesamten Einsparungen aus und sind daher eine wichtige Komponente, die 
allerdings bei dem Betrieb von Langstrecken aus verschiedenen Gründen nicht zu 
realisieren ist. Zum einen sind die Kapazitäten von Sekundärflughäfen selten 
ausreichend, da aufgrund der größeren Maschinen die Lande- und Startbahnen 
oftmals zu geringe Distanzen aufweisen sowie die Terminals über ein zu geringes 
Fassungsvermögen für die Fülle an Passagieren verfügen (vgl. Francis et al. 2007, 
S. 9). Zum anderen ist eine höhere Nachfrage für die Auslastung der Kapazität 
von Langstreckenflugzeugen nötig, welche durch Hub-and-Spoke-Systeme eher 
realisiert werden kann (Kloeg und Schaal 2014, S. 5). Diese Aussage stützt auch 
MORRELL (vgl. 2008, S. 20), denn selbst die Kombination von bestehenden 
Kurz- bzw. Mittelstreckenangeboten mit Langstrecken genügt selten für eine volle 
Kapazitätsauslastung des Flugzeuges. Mit einem Hub-and-Spoke-System werden 
somit zwangsläufig Transitbereiche, Gepäcküberführungen, mehr Bodenpersonal 
und Lounges für Umsteigepassagiere relevant, welches die Kapazität und 
Leistung von Sekundärflughäfen übersteigt (vgl. Conrady et al. 2013, S. 244).  
In Verbindung mit Hub-and-Spoke-Systemen sind ebenfalls die von Network-
Carrier genutzten Möglichkeiten des Code-Sharings und Interlinings effiziente 
Instrumente zur Steigerung der Streckenattraktivität (Kloeg und Schaal 2014,  
S. 5). Allerdings geht damit ebenfalls die Notwendigkeit zur Nutzung größerer 
Flughafen mit vielen operierenden Fluggesellschaften einher sowie einer 
Erhöhung der Komplexitätsstrukturen und somit der Kosten (vgl. Schaal, 
Delicostea, Trubbach und Jäger 2013, S. 1). Infolgedessen stellen Primärflughäfen 
die Basis für ein effizientes Langstreckengeschäft dar. Die Kostenreduzierungen 
durch vergünstigte Konditionen oder Subventionen durch die Wirtschaftsregionen 
sind daher nicht zu realisieren. Weitere Probleme ergeben sich außerdem durch 
die starke Präsenz und Marktmacht der Network-Carrier an diesen 
Drehkreuzsystemen (vgl. Pompl 2007, S. 105). Die Nutzung von Primärflughäfen 
schließt das Outsourcing durch diverse Dienstleistungsunternehmen zwar nicht 
gänzlich aus, allerdings ist das Kostenniveau der Bodenprozesse an diesen 
Flughäfen um einiges höher, da aufgrund der Zubringerdienste mehr Leistungen 
des Flughafens in Anspruch genommen werden sowie größere Maschinen 
abgefertigt werden müssen. Zudem sind ebenfalls die Entgelte pro Passagier, 
welcher die Flughafeneinrichtungen nutzt, ein weiterer ansteigender Kostenfaktor. 
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Dies ist mit der größeren Passagierkapazität der Flugzeuge verbunden sowie mit 
den Zieldestinationen, da aufgrund der internationalen Flüge erhöhten Kosten für 
die Inanspruchnahme von Pass- und Kontrolleinrichtungen anfallen (vgl. Schulz 
et al. 2010, S. 213f.). Aufgrund dessen besteht in diesem Fall lediglich ein sehr 
geringes Potenzial für Kosteneinsparungen. 
4.5 Unternehmensführung & Administration 
 
 
 
Abbildung 9: Das Merkmal Unternehmensführung & Administration mit dem dazugehörigen 
                      Kosteneinsparpotenzial (in Anlehnung an Doganis 2006, S. 171) 
 
Durch die erläuterten Kosteneinsparpotenziale konnte das Lean-Management mit 
flachen Unternehmensstrukturen und einfachen Prozessen realisiert werden. Mit 
der Problematik, diverse Konzepte auf das Langstreckengeschäft zu transferieren, 
geht jedoch folglich ein Zuwachs der Komplexität und dementsprechend der 
Anforderungen an das Management einher. Die Strecken-Koordination, 
eventuelle Kooperationen mit anderen Fluggesellschaften, Anstrengungen seitens 
des Marketings zur Steigerung der Nachfrage und letztendlich das Ausweichen 
auf kostenintensivere Primärflughäfen prognostiziert komplexe Verflechtungen, 
welche sich den Strukturen von Network-Carriern annähern. Allerdings verfügen 
Network-Carrier durch ihr langjähriges Operieren in verschiedenen Märkten, ihre 
Bandbreite an Streckenangeboten sowie diversen Programmen für differenzierte 
Kundensegmente über sehr tiefgreifende Netzwerke und Kostenstrukturen  
(vgl. Conrady et al. 2013, S. 230), welche die eines Low-Cost-Carriers, selbst auf 
Langstrecken, bei weitem überschreiten. Somit kann das Kosteneinsparpotenzial 
in diesem Bereich zwar nicht ganz ausgeschöpft werden, allerdings bestehen  
trotz dessen weiterhin Kostenvorteile im Gegensatz zu Network-Carriern,  
was MOREIRA et al. (vgl. 2011, S. 74), MORRELL (vgl. 2008, S. 13) sowie 
FRANCIS et al. (vgl. 2007, S. 21) mit ihren Analysen unterstützen. 
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5 Auswertung der Analyse 
5.1 Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse 
 
Fügt man die Ergebnisse der Übertragbarkeitsanalyse von den verschiedenen 
Kosteneinsparpotenzialen des Low-Cost-Geschäftsmodells zusammen, so ergibt 
sich die folgende Tabelle: 
 
Merkmal 
 
Kosteneinsparpotenzial durch 
 
Einsparung 
Kurzstrecke 
 
Übertragbarkeit 
Langstrecke 
 
Aktionsraum  
&  
Streckennetz 
Höhere Utilization 2%  
Flugzeugflotte 
 
Outsourcing von Wartungsarbeiten /  
homogene Flotte 
2% 
 
Marketing 
Höhere Sitzdichte  16%  
 
Kostenpflichtiges Boardcatering / weniger 
Passagierservice 
5% 
 
 
Keine Provisionszahlungen  
oder Buchungsgebühren 
6%  
Geringere Verkaufs- und Reservierungskosten 3% 
 
Geringere Cockpit- und Crewkosten 3% 
 
Flughäfen 
Nutzung von Sekundärflughäfen 4%  
 
Minimale Kosten für Bodenprozesse  
und überwiegendes Outsourcing 
7% 
 
 
Unternehmensführung 
&  
Administration 
Geringere Administrationskosten und weniger 
Mitarbeiter / Geschäftsstellen 
3% 
 
Legende = Hohes Einsparpotenzial         = geringfügiges Einsparpotenzial 
 
Tabelle 2: Übertragbarkeit der Kosteneinsparpotenziale auf die Langstrecke 
Betrachtet man die Ergebnisse der Analyse in Tabelle 2, ist zu erkennen, dass 
folgende Schlussfolgerungen für die Übertragung des Geschäftsmodells  
zusammengefasst werden können:  
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+ Durch innovative Technologien können kostensparende Flugzeugtypen für 
bestimmte Reichweiten einbezogen werden, sodass Wartungs- sowie teure 
Umschulungskosten von Piloten eingespart und Mengenrabatte bei der 
Ersatzteilbevorratung realisiert werden können 
+ Durch Catering und Entertainment auf Anfrage sowie eine hohe Produktivität 
der Mitarbeiter wird eine geringere Anzahl an Crewpersonal benötigt, welches 
darüber hinaus aus Niedriglohnländern beschafft werden kann  
+ Aufgrund der Angebotsbegrenzung von Strecken bzw. Destinationen ist ein 
international übergreifendes und breitgefächertes Vertriebssystem sowie eine 
komplexe Unternehmensstruktur nicht in gleicher Weise essentiell wie bei 
Network-Carriern 
+ Durch den Fokus auf die Kernkompetenz und der Auslagerung von diversen 
Geschäftsprozessen können einige Einsparungen durch die Nutzung des 
Outsourcing erzielt werden 
-  Eine höhere Sitzdichte sowie Utilization ist nicht realisierbar, sodass ebenfalls 
geringere Turnaround-Zeiten und viele Flugzeugumläufe pro Tag ihre 
Effektivität verlieren 
- Für die Generierung neuer Nachfrage auf weiteren Märkten sind höhere 
Aufwendungen durch die Anbindung an globale Distributionssysteme sowie 
durch die Nutzung von Reisemittlern und erweiterte Kommunikations-
maßnahmen zu realisieren 
- Aufgrund der Flugzeuggröße und höheren Sitzkapazität ist die Nutzung von 
Sekundärflughäfen durch fehlende Hub-and-Spoke-Systeme, Begrenzungen 
im Fassungsvermögen und verkürzten Pistenlängen ausgeschlossen sowie 
erhöhte Kosten aufgrund der komplexeren Bodenprozesse zu berücksichtigen  
Somit können sechs von zehn Kosteneinsparpotenziale auf Langstrecken erzielt 
werden, wodurch circa 15% Kosteneinsparungen pro Sitzkilometer im Gegensatz 
zu einem Network-Carrier verbleiben. Dieses Ergebnis deckt sich mit 
anderweitigen Studien von MOREIRA et al. (vgl. 2011, S. 88) mit 10% sowie 
FRANCIS et al. (vgl. 2007, S. 20) mit circa 20% Kosteneinsparungen. 
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5. 2 Kritische Betrachtung weiterer Faktoren 
 
Anderweitige Probleme, welche sich durch die Expansion auf das 
Langstreckengeschäft ergeben sind darüber hinaus in gleicher Weise kritisch zu 
betrachten. FRANCIS et al. (2007, S. 9) beispielsweise betonte:  
„On long-haul, cargo is too significant a source of revenue to ignore […].“  
Die Einführung des Transportes anderweitiger Güter  würde allerdings mit 
zusätzlichen Anstrengungen und einer Erhöhung der Komplexität verbunden sein 
und somit eine weitere Annäherung an das Geschäftsmodell der Network-Carrier 
bedeuten (vgl. Francis et al. 2007, S. 9). Weiterhin sind ebenfalls  Kerosinkosten 
kritisch zu betrachten, da diese beim Langstreckenbetrieb eine wesentliche 
Komponente der Gesamtkosten darstellen (vgl. Morrell 2008, S. 21). Darüber 
hinaus entsteht hier ein weiteres Risiko im Falle eines Kerosinpreisanstieges,  
da Low-Cost-Airlines hinsichtlich der Kerosinkosten keinerlei Einsparungen im 
Gegensatz zu anderen Carriern realisieren können (vgl. Conrady et al. 2013,  
S. 246). Außerdem stellt die Luftverkehrssteuer, die seit mehreren Jahren in vielen 
europäischen Ländern erhoben wird, einen zusätzlichen Kostenfaktor dar. 
Demzufolge werden in Deutschland seit dem Jahr 2012 für Langstreckenflüge (ab 
6000 km) 42,18 € pro Passagier erhoben. Dagegen beträgt der Steuersatz bei 
Kurzstreckenflügen lediglich 7,50 € (bis 2500 km) und bei Mittelstreckenflügen 
(bis 6000 km) 23,43 € pro Passagier. Umsteigepassagiere aus dem Ausland 
werden bei dieser Steuererhebung allerdings nicht berücksichtigt (vgl. Conrady  
et al. 2013, S. 87f.). Zudem spielt die erhöhte Rivalität und Marktmacht der 
Network-Carrier eine immense Rolle. So sind Gegenreaktionen, wie Sie schon in 
der Vergangenheit beim Aufkommen der Low-Cost-Carrier zu erkennen waren, 
nicht zu unterschätzen. Durch Quer-Subventionierungen aus anderen 
Geschäftsbereichen sind taktische Preissenkungen auf bestimmten Strecken 
beispielweise ein erhöhtes Risiko (vgl. Moreira et al. 2011, S. 88). Zudem ist 
fraglich, ob die geringe Differenz der Einsparungen von 10-20% ausreichen, um 
die Kundengruppen anderer Network-Carrier zu gewinnen, welche die Qualität 
und Annehmlichkeiten dieser zu schätzen wissen (vgl. Francis et al. 2007, S. 20.).  
Weiterhin wird der Markteintritt in das Langstreckengeschäft durch bilaterale 
Abkommen im Luftverkehr zwischen vielen verschiedenen Ländern erschwert 
(vgl. Francis et al. 2007, S. 10).  
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Zwar bieten Abkommen, die in der Vergangenheit geschlossen wurden, wie 
beispielsweise Open Skies – Abkommen
9
, gute Chancen für die Expansion des 
Streckennetzes (vgl. Morrell 2008, S. 4), allerdings führt ihre begrenzte Anzahl 
dazu, dass limitierte Möglichkeiten bzw. Märkte für den Operieren auf 
Langstrecken zur Verfügung stehen. An erfolgsreichen Low-Cost-Airlines auf 
Langstrecken wie Scoot oder Jetstar Airways, welche ausschließlich in der Asien-
Pazifik-Region operieren (vgl. Kloeg und Schaal 2014, S. 2), kann dies belegt 
werden. Ebenfalls MOREIRA et al. (vgl. 2011, S. 73) sieht den asiatischen Raum 
aufgrund niedriger Lohnkosten sowie fehlenden Nachtflugverboten als 
vielversprechenden Markt für Langstreckenoperationen. Weiterhin zeichnen sich 
Märkte für den Langstreckenverkehr in der pazifischen Region durch ein hohes 
Aufkommen an Urlaubs- und Besuchstouristen aus (vgl. Francis et al. 2007,  
S. 19). Andererseits zeigen allerdings Carrier wie Norwegian Air Shuttle, der über 
Routen von Europa in die USA und Asien verfügt, dass das Low-Cost-Modell auf 
Langstrecken ebenfalls im westlichen Raum funktionieren könnte (vgl. Kloeg und 
Schaal 2014, S. 2f.). Somit entsteht durchaus eine gewisse Attraktivität im Low-
Cost-Segment den Betrieb auf Langstrecken auszuweiten, nicht zuletzt um den 
Marktsättigungen der Pioniermärkte auf Kurzstrecken entgegenzuwirken  
(vgl. Francis et al. 2007, S. 20). 
 
 
 
 
 
 
                                                          
9
 Open Skies-Abkommen haben die Liberalisierung von bilateralen Verkehrsabkommen zwischen 
zwei Staaten zum Ziel, welches die freie Gestaltung bezüglich Kapazitäten, Preise und Frequenzen 
auf verbindenden Strecken beinhaltet (vgl. Conrady et al. 2013, S. 46) 
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6 Fazit 
 
Mit den erzielten Erkenntnissen der Untersuchung sollten Herausforderungen in 
Verbindung mit der Expansion auf das Langstreckengeschäft nicht unterschätzen 
werden, da es mit diversen Risikofaktoren in vielen Bereichen verbunden ist. 
Weiterhin sind für eine vielversprechende Expansion differenziertere und 
weiterreichende Hürden zu meistern, die mit dem größeren Aktionsraum 
einhergehen. Daher sind verschiedene Analysen auf zahlreichen Märkten zu 
erstellen, um das volle Potenzial zu ermitteln und eventuelle Schwächen, welche 
das Geschäft bedrohen könnten, frühzeitig zu erforschen. Zudem haben etablierte 
Low-Cost-Carrier wie Ryanair, im Gegensatz zu Start-up Unternehmen, 
vermutlich erhöhte Chancen erfolgreich auf längeren Strecken zu operieren.  
Als Gründe können hier die langjährige Erfahrung im Low-Cost-Bereich sowie 
die aufgebaute Kapitalbasis, der Markenwert und die starke Verhandlungsmacht 
angeführt werden, welche ebenfalls von MOREIRA et al. (vgl. 2011, S. 75) und 
MORRELL (vgl. 2008, S. 15) gestützt werden.  Folgt man dieser Theorie, weisen 
große Network-Carrier, die in der Vergangenheit Tochterunternehmen im Low-
Cost-Bereich gegründet haben, ein noch weit höheres Potenzial in Bezug auf 
Langstrecken-Low-Cost auf. Der Konzern Lufthansa beispielsweise mit dem 
geplanten Langstrecken-Low-Cost-Carrier Eurowings, kann hier als Parade-
beispiel genannt werden. Nicht nur aufgrund der langjährigen Erfahrung im 
internationalen Langstreckenverkehr, überaus bedeutendem globalen Markenwert 
und immenser Marktmacht sondern ebenfalls durch das gewonnene Know-how 
im Low-Cost-Segment durch Germanwings, verfügt dieser Konzern über ideale 
Voraussetzungen. Allerdings ist abzuwarten inwieweit Wettstreiter aus asiatischen 
sowie arabischen Regionen, durch attraktive Marktgegebenheiten und staatliche 
Subventionierungen der Expansion bzw. dem langfristigen wirtschaftlichen Erfolg 
entgegenwirken. Denn beträchtliche Erfolge in der Vergangenheit von neuer, 
zunächst belächelter Konkurrenz beweisen, dass diese in Verbindung mit der 
richtigen Strategie und einem präzisem Timing zu beachtlichen Rivalen 
heranwachsen können, dessen Raffinesse und Verschlagenheit niemals 
unterschätzt werden sollte.   
IV 
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